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Abstrakt 
Tato diplomová práce směřuje k vypracování podnikatelského plánu na založení 
vzdělávacího centra, které má formou skupinových kurzů pomoci tam, kde školní výuka 
nestačí. V úvodní části jsou rozebrána teoretická východiska, na ně navazuje důkladná 
analýza současné situace na trhu. Na základě zjištěných informací je pak v návrhové 
části vytvořen podrobný podnikatelský plán, podle kterého pak bude posouzena reálnost 
záměru. 
 
Abstract 
The aim of this diploma thesis is to develop a business plan in order to set up an 
educational centre with a range of courses, through which the market will be 
accommodated there where the school education system is not sufficient. The first part 
focuses on the theoretical knowledge and is followed by more detailed analysis of the 
current market situation. In a proposal part, there is a detailed entrepreneurial plan, 
according to which the plan feasibility can be considered. 
 
 
 
Klíčová slova 
Vzdělávací centrum, přípravný kurz, podnikatelský plán, zkoušky, analýza, 
marketing, konkurence, zákazník. 
 
Keywords 
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Úvod 
„Pole jakkoliv úrodné, přece bez obdělání úrodu přinášet nemůže.“  
Marcus Tullius Cicero 
 
Vzdělávání nás provází po celý život. V mládí se spíše sami učíme, nejprve 
v rodině, pak ve škole, později nám dává lekce sám život a čím jsme starší, tím častěji 
předáváme své vědomosti ostatním. 
V poslední době je na vzdělání kladen čím dál větší důraz: podle statistik roste 
úroveň vzdělanosti českého národa – alespoň co se týká nejvyššího dosaženého 
vzdělání. Bohužel něco jiného je forma a něco jiného obsah. 
Já sama se vzdělávání jiných věnuji již několik let. Začalo to ještě na gymnáziu, 
kdy se mě sousedka zeptala, zda bych mohla vysvětlit její dceři něco z fyziky. Při studiu 
na vysoké škole jsem si již doučováním pravidelně přivydělávala a občas jsem až žasla, 
kolik jsou někteří rodiče ochotni zaplatit za mimoškolní vzdělávání svých dětí. Na 
druhé straně je však spousta rodin, které si nemohou dovolit drahé individuální 
doučování, ale také by chtěly svým dětem usnadnit přípravu na různé zkoušky. 
Tak se mi v hlavě zrodila myšlenka: založit v Brně vlastní podnik – vzdělávací 
centrum, které by se formou skupinových kurzů snažilo pomoci žákům, studentům či 
pracujícím lidem, aby úspěšně překonali všechny překážky, které se vyskytnou na jejich 
cestě za dosažením vyššího vzdělání. 
Proto jsem se rozhodla vybrat si jako téma své diplomové práce podnikatelský 
záměr. V něm se pokusím převést své myšlenky do reálného podnikatelského plánu na 
založení vzdělávacího centra, které má pomoci tam, kde školní výuka již nestačí -  ať již 
z důvodu nově zavedených jednotných zkoušek Ministerstva školství, mládeže a 
tělovýchovy (dále jen MŠMT), náročných přijímacích testů na vyšší typ studia nebo 
prostě jen kvůli nekvalitní či nedostatečné výuce ve škole. 
Velkou příležitost pro navrhovaný podnik právě představuje řada reforem 
v oblasti primárního a sekundárního vzdělávání, které jsou v různém stadiu od 
zamýšlených přes nově schválené až po realizované. Tyto reformy byly uvedeny do 
pohybu současným ministrem Školství, mládeže a tělovýchovy Josefem Dobešem a 
způsobily určitou revoluci v českém vzdělávacím systému.  
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Smyslem plánovaného centra je zejména kvalitní příprava žáků a studentů, aby 
úspěšně složili nově nařízené zkoušky MŠMT, ať už se jedná o testování žáků 5. a 9. 
tříd základních škol nebo státní maturity. Další neméně významnou činností centra bude 
příprava žáků a studentů (příp. pracujících) na přijímací zkoušky na navazující typ 
studia, kde není samozřejmé jejich přijetí, tzn. na prestižní gymnázia a veřejné vysoké 
školy. 
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1 Vymezení problému a cíl práce 
Výstupem této práce je návrh podnikatelského záměru na založení soukromého 
vzdělávacího centra, které má sloužit jako doplněk ke školským zařízením, v nichž 
probíhá primární a sekundární vzdělávání, tj. k základním a středním školám. 
Cílem diplomové práce je tedy vytvoření takového podnikatelského plánu, na 
jehož základě je možné vybudovat vzdělávací podnik, který má šanci najít si své 
zákazníky a místo na trhu. 
Práce má rovněž dva dílčí cíle: Prvním je analýza konkurence včetně substitutů a 
jejich srovnání s navrhovaným vzdělávacím centrem. Tato analýza bude klíčová pro 
rozhodování, zda se pustit do podnikání v tomto oboru a pokud ano, na jakou část trhu a 
zákazníků se zaměřit. Druhým dílčím cílem je analýza marketingových možností, 
jejímž výsledkem bude návrh vlastních marketingových aktivit plánovaného podniku, 
neboť vhodně zvolená marketingová strategie (a s ní spojená taktika) je klíčová pro 
budoucí prosperitu firmy. 
Z teoretických východisek bude pro další části práce nejvýznamnější porovnání 
jednotlivých právních forem podnikání, popis analýz oborového okolí a návod 
k sestavení podnikatelského plánu. 
V kapitole Analýza současného stavu pak rozeberu jednotlivé složky okolí: 
obecné okolí, zákazníky a konkurenci. Dále se budu zabývat marketingovými 
možnostmi, které by přicházely v úvahu pro zamýšlený podnik. Výsledky těchto analýz 
pak uvedu ve SWOT analýze. 
Na základě těchto výsledků představím v návrhové části podrobný podnikatelský 
plán. Stěžejní části budou tvořit marketingový a finanční plán. Součástí plánu budou i 
opatření pro zvyšování spokojenosti zákazníků a analýza rizik. 
 
Pro větší přehlednost budou text v maximální možné míře doprovázet tabulky, 
grafy a obrázky. 
 
V práci jsou použity metody rešerše, analýzy, syntézy, dedukce a komparace. 
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2 Teoretická východiska práce 
2.1 Podnikání 
Dle Obchodního zákoníku § 2 odst. 1 se podnikáním rozumí soustavná činnost 
prováděná samostatně podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za 
účelem dosažení zisku.  
Podnikatelem podle tohoto zákona § 2 odst. 2 je:  
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku,  
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění,  
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů,  
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu. 
2.2 Právní forma podnikání 
V případě založení nového podniku lze zvolit podnikání podle živnostenského 
zákona – založení živnosti, nebo podle obchodního zákoníku – založení obchodní 
společnosti či nepodnikatelského subjektu. V případě založení společnosti dle 
obchodního zákoníku lze volit mezi veřejnou obchodní společností (zkratka v.o.s.), 
komanditní společností (k.s.), společností s ručením omezeným (s.r.o.), akciovou 
společností (a.s.) a družstvem. 
Při volbě, zda podnikat jako fyzická osoba nebo právnická osoba, musíme brát 
v úvahu charakter budoucího podnikání. Pak je také nutné srovnat výhody a nevýhody 
právních forem. Faktory, které nejvíce ovlivňují volbu formy podnikání, jsou způsob 
ručení za závazky, náklady na počáteční kapitál a minimální počet společníků. Zdrojem 
informací pro výběr právní formy podnikání je zákon č. 513/1991 Sb., obchodní 
zákoník, a zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání (živnostenský zákon). (7) 
 
2.2.1 Živnostenské podnikání 
Dle  § 2 živnostenského zákona je živností soustavná činnost provozovaná 
samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za 
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podmínek stanovených tímto zákonem. § 3 tohoto zákona uvádí taxativní výčet činností, 
které jsou provozovány dle jiného zvláštního předpisu (jde například o činnost 
daňových poradců). 
 
Subjekty oprávněné k provozování živnosti musí splňovat všeobecné a zvláštní 
podmínky provozování živnosti. Všeobecnými podmínkami rozumíme: 
a) dosažení věku 18 let,  
b) být způsobilý k právním úkonům,   
c) bezúhonný (výpis z Rejstříku trestů), 
d) nemít daňové nedoplatky na svém osobním účtu z jiného podnikaní,   
e) nemít nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpečení a příspěvku na 
státní politiku zaměstnanosti z dřívějšího či současného podnikání,  
f) nemít nedoplatky na pojistném na veřejném zdravotním pojištění z jiného podnikání.  
 
Zvláštními podmínkami se rozumí odborná a jiná způsobilost. Ta je pro každý 
druh živnosti sepsána v příloze zákona. 
 
Rozdělení živností dle živnostenského zákona: 
a) ohlašovací 
• řemeslné – podmínkou provozování živnosti je vyučení v oboru, řemeslné 
činnosti jsou uvedeny v příloze č. 1 živnostenského zákona (Řemeslné 
živnosti). 
• vázané – jsou to činnosti, které vyžadují zvláštní odbornou způsobilost (viz 
příloha živnostenského zákona). Obsahové náplně vázaných živností jsou 
stanoveny nařízením vlády č. 469/2000 Sb. 
• volné – pro jejich provozování není vyžadována žádná odborná či jiná 
způsobilost. K získání živnostenského oprávnění pro tyto živnosti musí být 
splněny jen všeobecné podmínky pro podnikání. Seznam oboru živností 
volných je stanoven nařízením vlády č. 140/2000 Sb. 
b) koncesované – mohou být provozovány pouze na základě koncese (státního 
povolení). Žadatel musí prokázat jak splnění všeobecných a zvláštních podmínek pro 
provoz dané živnosti, tak i koncesi. Koncesované živnosti jsou uvedeny v příloze č. 3 
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živnostenského zákona (živnosti koncesované). Příkladem koncesovaných živností je 
směnárenská činnost, taxislužba, pohřební služba, soukromí detektivové atd. 
 
Tabulka 1: Výhody a nevýhody živnostenského podnikání. Zdroj: (12) 
VÝHODY NEVÝHODY 
 nízká finanční a časová náročnost 
založení podniku, 
 nízké administrativní náklady 
nutné pro založení, 
 činnost lze zahájit ihned po 
ohlášení, 
 není nutné vést účetnictví, 
 pouze jedno zdanění, 
 výdaje paušální částkou. 
 vysoké riziko dané ručením 
celým majetkem živnostníka, 
 horší přístup k finančním 
prostředkům, 
 živnostník vystupuje 
v obchodním jednání jako 
méněcenný partner. 
 
 
 
 
2.2.2 Obchodní společnosti 
Dle obchodního zákoníku je obchodní společnost právnickou osobou založenou 
za účelem podnikání. Zakladateli společnosti mohou být fyzické a právnické osoby. 
Základní kapitál společnosti je peněžní vyjádření souhrnu peněžitých i nepeněžitých 
vkladů všech společníků vyjádřený v českých korunách. 
Podle toho, zda společnost musí vytvořit základní kapitál, dělíme obchodní 
společnosti na osobní a kapitálové. Osobní obchodní společnosti nejsou povinny tvořit 
základní kapitál, patří sem veřejné obchodní společnosti (v.o.s) a komanditní 
společnosti (k. s.). Kapitálové obchodní společnosti musí tvořit základní kapitál dle 
zákonné výše, patří sem společnosti s ručením omezeným (s. r. o.) a akciové společnosti 
(a. s.) 
 
Z hlediska výběru optimálního typu obchodní společnosti je pro budoucí 
zakladatele klíčové vzájemně porovnat jednotlivé výhody a nevýhody společností. 
Následuje výčet těch nejvýznamnějších. 
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Tabulka 2: Výhody a nevýhody společnosti s ručením omezeným. Zdroj: (7) 
VÝHODY NEVÝHODY 
 omezené ručení společníků 
 společníci nemají zákaz 
konkurence 
 do společnosti lze vložit i 
nepeněžitý vklad 
 může ustanovit kontrolní orgán 
(dozorčí rada) 
 vklad lze splatit ve lhůtě 5 let 
 vyplacené podíly na zisku 
nepodléhají odvodům sociálního a 
zdravotního pojištění 
 pro přijetí velké části rozhodnutí 
není potřeba souhlas všech 
společníků 
 společenská smlouva musí mít 
formu notářského zápisu 
 nutný počáteční (základní) kapitál 
 jednatelé mají zákaz konkurence 
 náročnější administrativa při 
založení a řízení společnosti 
 zisk společnosti je zdaněn daní 
z příjmů právnických osob a 
vyplacené podíly na zisku jsou 
zdaněny srážkovou daní 
 
 
 
Tabulka 3: Výhody a nevýhody komanditní společnosti. Zdroj: (7) 
VÝHODY NEVÝHODY 
 společenská smlouva nemusí mít 
formu notářského zápisu 
 základní kapitál: povinné vklady 
pouze u komanditistů 
 zisk komplementářů pouze jako 
fyzických osob 
 komanditisté nemají zákaz 
konkurence 
 společnost lze založit jen za 
účelem podnikání 
 musí být založena minimálně 
dvěma společníky (komplementář, 
komanditista) 
 neomezené ručení komplementářů 
 zisk komanditistů je zdaněn daní 
z příjmů právnických osob a 
vyplacené podíly na zisku jsou 
zdaněny srážkovou daní 
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Tabulka 4: Výhody a nevýhody veřejné obchodní společnosti. Zdroj: (7) 
VÝHODY NEVÝHODY 
 společenská smlouva nemusí mít 
formu notářského zápisu   
 není nutný základní kapitál    
 zdanění pouze jakou fyzické osoby 
 jednoduché vystoupení společníka 
ze společnosti    
 neomezené ručení společníků je 
zárukou vysoké image společnosti 
 společnost musí být založena 
minimálně dvěma společníky 
 společníci mají zákaz konkurence 
 společníci ručí celým svým 
majetkem za závazky společnosti 
 
 
 
Tabulka 5: Základní charakteristiky obchodních společností. Zdroj: (7) 
 v.o.s. k.s. s.r.o. a.s. 
Vznik 
společnosti 
 
Zápis do OR 
 
Zakladatelé 
 
Min.2 osoby 
Min.2 osoby 
(komplementář, 
komanditista) 
 
Min.1 osoba 
 
Min.1 PO nebo 
2 FO 
 
 
Základní 
kapitál 
 
 
Není stanoven 
 
 
Není stanoven 
 
 
Min.200000 Kč 
S veřejnou 
nabídkou 20 
mil.Kč, 
neveřejná 
nabídka 2 mil. 
Kč 
 
 
Ručení 
společníků 
 
Společně a 
nerozdílně 
celým svým 
majetkem 
Komplementář 
celým svým 
majetkem, 
komanditista do 
výše nesplaceného 
vkladu 
 
Společně a 
nerozdílně do 
výše souhrnu 
nesplacených 
vkladů 
 
 
Akcionář neručí 
za závazky 
společnosti 
Vklad 
společníka 
 
Není stanoven 
Komanditista 
min.5000 Kč 
 
Min.20000 Kč 
- 
 
 
Účast na 
zisku 
 
 
Rovným dílem 
 
 
Dle společenské 
smlouvy nebo na 
polovinu  
Dle 
společenské 
smlouvy nebo 
dle poměru 
obchodních 
podílů 
 
 
Dle rozhodnutí  
valné hromady 
(dividenda) 
Oprávnění 
k řízení 
Každý 
společník 
 
Komplementáři 
 
Jednatelé 
 
Představenstvo 
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2.3 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemný materiál, který popisuje klíčové vnitřní a vnější 
faktory související se založením a chodem podniku. Podnikatelský plán má několik 
desítek stran, které zachycují nejdůležitější informace o podnikateli, podnikatelském 
záměru, o potřebě finančních prostředků, vizi apod. Umožňuje podnikateli porovnat 
podnikatelské plány s realitou. V případě odlišností podnikatel snáze identifikuje oblasti 
a příčiny v čem se liší. 
Podnikatelský plán pomáhá plánovat výdaje. Ukazuje podnikateli, zda se mu 
daří nebo naopak nedaří dosáhnout obchodním závazkům. Plán poskytuje vodítko pro 
další plánovací činnost, slouží jako nástroj při získávání finančních prostředků a ke 
kontrole podnikatelských aktivit. Nedílnou součástí kvalitně zpracovaného 
podnikatelského plánu je podle Korába i zpětná vazba reálnosti plnění plánu. (5) 
 
Podnikatelský plán je významný dokument, který slouží nejen pro majitele 
podniku, manažery, zaměstnance ale i pro externí investory. Obecně lze říci, že slouží 
k vnitřní potřebě podniku a k vnější potřebě (mimopodnikové účely). Podnikatelský 
plán může být tedy vypracován v různý čas s potenciálními přínosy pro různé druhy 
uživatelů. Plán nemusí být vždy připraven v podniku, ale může jej připravit nějaká 
specializovaná instituce jako např. poradenská firma. Je zřejmé, že hlavní užitek 
z podnikatelského plánu mají tyto zainteresované osoby: (4) 
1. majitelé – podnikatelský plán jim slouží hlavně pro plánování budoucnosti 
svých podniků. Díky plánu porozumí všem souvislostem, které jsou spojeny 
s chodem podniku. Plán mohou užít při naplánování zahájení podnikání, 
naplánování a řízení růstu podniku, definování strategie podniku, řízení změn 
v podniku či pro kalkulaci peněz. 
2. manažeři – připravují podnikatelský plán a užívají ho. Plán je pro ně hlavním 
plánovacím nástrojem. Například tzv. studie proveditelnosti jim usnadní 
redukovat a odstranit podnikatelské riziko. V malých podnicích je užitečné 
vypracovat podnikatelský plán pro vytvoření týmu. Podnikatelské plány jsou 
také účinným nástrojem pro manažery při získávání peněz. 
3. investoři – prvním dokumentem, který potenciálního investora osloví, bude 
podnikatelský plán. Od něj se budou odvíjet další jednání. Banky sledují 
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likviditu podniku a jeho schopnost splatit půjčky, ostatní investory toto 
hledisko moc nezajímá. Potenciální investoři získávají z plánu informace, díky 
nimž se rozhodnou, zda budou projekt financovat nebo ne. Podnikatelské 
plány pomáhají investorům při ohodnocení rizika investice a ocenění kvality 
managementu firmy. 
 
2.3.1 Zásady zpracování podnikatelského plánu 
Při zpracovávání podnikatelského plánu je nesmírně důležité dodržet určité 
zásady, které popsala autorka Srpová. Dle jejich slov by podnikatelský plán měl být: 
1. Srozumitelný – je vhodné se jednoduše a smysluplně vyjadřovat, doplnit 
danou problematiku grafy a tabulkami, důležitá je hlavně bezchybná 
gramatika. 
2. Logický – veškerá data by měla na sebe navazovat, je vhodné použít časový 
harmonogram. Tvrzení obsažená v plánu si nesmí odporovat. 
3. Inovativní – musíme prokázat, že přinášíme unikátní přidanou hodnotu pro 
zákazníka, že náš výrobek či služba budou lépe uspokojovat potřeby 
zákazníka než u konkurence. 
4. Pravdivý a reálný – popsané údaje musí být pravdivé a reálné. 
5. Uváženě stručný – důležité myšlenky a fakta uvádět stručně, avšak nesmí se 
na nic zapomenout. Možností je zařadit některé myšlenky na konci do příloh. 
6. Respektující rizika – neopomenout možná rizika, která s podnikáním 
souvisejí. Identifikace rizik a návrh opatření na jejich eliminaci nebo zmírnění 
zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského plánu. (11) 
 
2.3.2 Struktura podnikatelského plánu 
Titulní strana – „Podává stručný výklad obsahu podnikatelského plánu. Obvykle by 
zde měly být uvedeny údaje jako název a sídlo společnosti, jména podnikatelů a 
kontakty (telefon, e-mail), popis podniku a povaha podnikání či způsob financování a 
jeho struktura.“ (5) 
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Exekutivní souhrn – „Tato kapitola se obvykle zpracovává až po sestavení celého 
podnikatelského plánu v rozsahu několika stránek. Pokud je zpracován pro investory, je 
jeho úkolem v maximální možné míře podnítit zájem potenciálních investorů. Investoři 
se totiž na základě exekutivního souhrnu rozhodují, zda má význam pročíst 
podnikatelský plán jako celek. Proto je nutné této části věnovat mimořádnou pozornost. 
Exekutivní souhrn je v podstatě extrakt, stručné shrnutí nejdůležitějších aspektů 
podnikatelského plánu – hlavní myšlenka podnikatelského plánu, silné stránky, 
očekávání, stručné tabulky finančního plánu – výhledu na několik let. Cílem 
exekutivního souhrnu je ve čtenáři vzbudit zvědavost, aby pokračoval ve čtení celého 
dokumentu.“ (5) 
 
Analýza trhu – „Sem patří zejména analýza konkurenčního prostředí, kde jsou zahrnuti 
všichni významní konkurenti včetně jejich slabých a silných stránek i možností, jak by 
mohli negativně ovlivnit tržní úspěch podniku. Dále je zde detailní analýza odvětví z 
hlediska vývojových trendů a historických výsledků. Rovněž je vhodné zahrnout do této 
kapitoly přírodní faktory, politickou situaci, legislativní podmínky aj. V neposlední řadě 
je zde uvedena analýza zákazníků na základě provedení segmentace trhu.“ (5) 
 
Popis podniku – „V této části podnikatelského plánu se uvádí podrobný popis podniku. 
Je důležité, aby byla potenciálnímu investorovi zprostředkována představa o velikosti 
podniku a jeho záběru. Popis podniku by měl obsahovat pouze doložitelná fakta, která 
se týkají jeho založení, různých úspěchů, dále se v něm definuje strategie podniku a cíle 
a cesty k jejich dosažení. 
 
Pěti klíčovými prvky v této části podnikatelského plánu jsou: 
 výrobky nebo služby, 
 umístění/lokalita a velikost podniku, 
 přehled personálu podniku/organizační schéma, 
 veškeré kancelářské zařízení a jiné technické vybavení, 
 průprava podnikatele – znalostní vybavení a předchozí praxe či reference.“ (5) 
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Výrobní plán – „Tato pasáž zachycuje celý výrobní proces. Pokud bude podnik 
realizovat část výroby formou subdodávek, měli by zde být uvedeni i tito subdodavatelé 
včetně důvodů jejich výběru. Rovněž je nutné uvést informace o již uzavřených 
smlouvách. Pokud bude celou nebo i část výroby zajišťovat sám podnikatel, musí zde 
být uveden popis potřebných strojů a zařízení, dále také používané materiály a jejich 
dodavatelé. 
Nejedná-li se o výrobní podnik, bude se tato část nazývat „obchodní plán“ a bude 
obsahovat informace o nákupu zboží a služeb, potřebné skladovací prostory atd. 
Pokud jde o oblast o poskytování služeb, bude se tato část plánu týkat popisu procesu 
poskytování služeb, vazby na subdodávky a tím opět hodnocení vybraných 
subdodavatelů.“ (5) 
 
Marketingový plán – „Tato část objasňuje, jakým způsobem budou výrobky nebo 
služby distribuovány, oceňovány a propagovány. Jsou zde uvedeny rovněž odhady 
objemu produkce nebo služeb, ze kterých lze následně odvodit odhad rentability 
podniku. Marketingový plán bývá často investory považován za nejdůležitější součást 
zajištění úspěchu podniku.“ (5) 
 
Organizační plán – „V této části podnikatelského plánu je popsána forma vlastnictví 
nového podniku. V případě obchodní společnosti je nutné detailněji rozvést informace o 
managementu podniku a dále dle příslušné právní formy údaje o obchodních podílech. 
Jsou zde uvedeni klíčoví vedoucí pracovníci podniku, jejich vzdělání a praktické 
zkušenosti.  
Je určena nadřízenost a podřízenost vedoucích. Vše znázorňuje organizační struktura 
podniku.“ (5) 
 
Hodnocení rizik – „Zde je potřeba popsat největší rizika, která mohou vyplynout z 
reakce konkurence, ze slabých stránek marketingu, výroby či manažerského týmu nebo 
technologického vývoje. Tato rizika je žádoucí analyzovat a připravit alternativní 
strategie pro jejich eliminaci. Pro potencionálního investora je tento přístup zárukou, že 
podnikatel si je takových rizik vědom a je připraven jim v případě potřeba čelit.“ (5) 
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Finanční plán – Finanční plánování tvoří podstatnou část podnikatelského plánu, proto 
je důležité této oblasti věnovat velkou pozornost. Určuje potřebné objemy investic a 
ukazuje, nakolik je ekonomicky reálný podnikatelský plán jako celek. Finanční plán se 
zabývá třemi nejdůležitějšími oblastmi: 
 Předpoklad příslušných příjmů a výdajů s výhledem na alespoň na tři roky. Jsou 
zde zahrnuty očekávané tržby a kalkulované náklady. 
 Vývoj hotovostních toků (cash-flow) v příštích třech letech. 
 Odhad rozvahy (bilance), který poskytuje informace o finanční situaci podniku k 
určitému datu.“ (5) 
 
Finanční plánování musí zajistit: 
- solventnost firmy, 
- úhradu veškerých závazků podniku v dohodnutých termínech, 
- včasné upozornění na nedostatek finančních prostředků. (12) 
 
Do plánu finančních toků se zahrnují veškeré příjmy a výdaje za dané plánovací 
období. Příjmy je nutné plánovat v minimální hodnotě a výdaje naopak v maximální, 
protože tím se minimalizuje riziko. Dále nezapomínat na to, že některé náklady nejsou 
výdaji (odpisy majetku a tvorba rezerv). Plán by měl také obsahovat rezervu kvůli 
možnosti neschopnosti odběratelů hradit své závazky. Příliš vysoká likvidita 
(nadbytečný finanční majetek) snižuje rentabilitu podnikání. Ale důležitější je 
solventnost, tedy platební schopnost podniku, než-li rentabilita. (12) 
 
Časový harmonogram – „Jde o projektové zpracování realizace podnikatelského 
záměru. Nejprve je třeba určit všechny důležité kroky a aktivity, které je nutné 
podniknout, milníky, kterých chceme dosáhnout a v jakých termínech. Pro potřeby 
projektového zpracování je možné použít tzv. Gantovy diagramy či v jednodušším 
případě tabulku s danými činnostmi, milníky a jejich zajištěním.“ (2) 
 
Přílohy – „Zde jsou uvedeny informativní materiály, které nelze začlenit do samotného 
textu podnikatelského plánu. Na jednotlivé přílohy by však měly být v textu odkazy.“ 
(5) 
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2.4 Analýzy k sestavení podnikatelského plánu 
2.4.1 SLEPT analýza  
Tato analýza zkoumá informace o makroekonomickém okolí podniku. Ukazuje, 
jaké vlivy působí na podnik a jak se jim podnik zvládne přizpůsobit. Je to rozbor 
vzájemně souvisejících společenských trendů, rozbor ekonomických, legislativních, 
politických trendů, analýza technických a ekologických trendů. Je nástrojem sloužícím 
k identifikaci a zkoumání těchto externích faktorů. (5), (14):  
 
Tabulka 6: Faktory SLEPT analýzy. Zdroj: (15); upraveno. 
S = sociální 
demografické charakteristiky, sociálně-kulturní aspekty, trh práce, 
atd. 
L = legislativní 
Existence a funkčnost zákonných norem, soudů, vnímání korupce, 
atd. 
E = ekonomické 
makroekonomické ukazatele, daně, státní podpora, přístup 
k finančním zdrojům 
P = politické 
Politická stabilita, politicko-ekonomické faktory, vztahy se 
zahraničím 
T = technologické vývoj a trendy v technologiích 
 
 
2.4.2 Analýza zákazníků 
Cílem podnikatelského záměru je získat reálné zákazníky a nabídnout jim 
kvalitní výrobky a služby. Klíčovým úkolem je vyřešit „kdo a proč, za jakých podmínek 
a kolik“ si našeho produktu bude kupovat. To vše řeší marketingový plán, který je 
sestavený v rámci podnikatelského plánu. Je potřeba zamyslet se koho a jak máme šanci 
získat pro nákupy našich produktů a vydefinovat si náš cílový trh a také pokusit se 
popsat profily našich zákazníků. S tím souvisí provedení segmentace zákazníků a 
utvoření pozice (tzv. positioning) podniku tedy jeho „umístění na trhu“. (5) 
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2.4.3 Analýza konkurence 
Na konkurenci lze nahlížet z několika hledisek. Dle makroekonomického pojetí 
ji členíme na dokonalou či nedokonalou v závislosti na počtu firem působících 
v odvětví a na tom, zda je nabízen homogenní nebo heterogenní produkt, jak dokládá 
tabulka č. 7.  
 
Tabulka 7: Typy tržních struktur. Zdroj: (13); upraveno. 
  
počet firem 
1 
několik 
málo 
mnoho 
p
ro
d
u
k
t 
homogenní 
monopol oligopol 
dokonalá  
konkurence 
heterogenní 
monopolistická 
konkurence 
 
 
Kotler rozlišuje čtyři úrovně konkurence podle nahraditelnosti výrobků: 
 Konkurence značky - konkurenti jsou všechny firmy s podobnými produkty 
nabízenými za podobné ceny 
 Konkurence odvětví -  konkurenti jsou všechny firmy v odvětví nabízející stejný 
typ produktu 
 Konkurence služeb - konkurenti jsou všechny firmy uspokojující stejné potřeby 
 Konkurence rodu - konkurenti jsou všechny firmy soutěžící o peníze zákazníků 
(6) 
 
K analýze konkurenčního prostředí se nejčastěji využívá Porterův pěti faktorový 
model konkurenčních sil. Tento model vychází z předpokladu, že strategická pozice 
firmy působící v určitém odvětví, resp. na určitém trhu, je především určována 
působením pěti základních činitelů (faktorů). Tyto faktory jsou: 
1. rivalita firem působících na daném trhu – konkurence v tomtéž typu či oblasti 
podnikání, v níž naše firma hodlá podnikat.  
2. hrozba vstupu nových konkurentů – riziko tohoto druhu konkurence lze 
vyhodnocovat pouze odhadem (dle atraktivnosti na trhu dosahovaného zisku, 
budoucího vývoje trhu, úrovně současné konkurence, bariér vstupu apod.). 
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3. vyjednávací síla zákazníků – zákazník má silnou pozici, pokud je silný, může 
snadno přejít ke konkurenci, má k dispozici potřebné tržní informace, příp. 
pokud může uskutečnit tzv. zpětnou integraci (rozhodne se zajišťovat si do 
budoucna dodavatelem poskytované produkty vlastními silami). 
4. vyjednávací síla dodavatelů – dodavatel má silnou pozici, pokud je velký, 
významný, má na trhu nízkou konkurenci, pokud jsou zde vysoké náklady 
přestupu k jinému dodavateli, pokud zákazník nemá potřebné tržní informace či 
pokud se dodavatel rozšířením svého podnikání posune do sféry podnikání 
svého původního odběratele – zákazníka. 
5. hrozba substitutů – plyne z ohrožení produktu na trhu jinými, více či méně 
podobnými produkty, které vzhledem k tomu, že mají podobné vlastnosti, 
alternativně uspokojují stejnou potřebu. (3), (5) 
 
 
Obrázek 1: Porterův model konkurenčních sil. Zdroj: (58) 
 
2.4.4 SWOT analýza 
SWOT je zkratka složená z počátečních písmen slov Strengths (silné stránky), 
Weaknesses (slabé stránky), Opportunities (příležitosti) a Threats (hrozby). Pro podnik 
je důležité využít příležitosti trhu a vyhnout se hrozbám. K tomu ji může pomoci i 
změna firemní strategie. 
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 „Silné a slabé stránky jsou v podstatě interní faktory, nad kterými máme 
určitou kontrolu a které samy o sobě můžeme ovlivňovat (např. naše dobré nebo 
špatné manažerské schopnosti, jedinečnost nebo průměrnost našeho produktu, 
personálu), 
 Hrozby a příležitosti jsou externími vlivy, které samy o sobě neovlivníme, 
pouze na ně můžeme v rovině přizpůsobení záměru, resp. Chování podniku, tak 
či onak reagovat (např. situace na trhu práce, silná nebo slabá konkurence, 
legislativa – typicky např. daňová politika státu, pracovní právo).“ (5) 
 
 
Obrázek 2: SWOT Analýza. Zdroj: (31) 
 
2.5 Marketing nového podniku 
„Pojem marketing v sobě skrývá mnohem více než reklama. Marketing je spíš 
základní myšlenkový postoj, který vznikl v tržní situaci, kdy se nadbytek konkurentů na 
straně nabídky uchází o přízeň nedostatečného počtu zákazníků. Na dnešních trzích se 
prosazují výrobky a služby vyvinuté podle potřeb zákazníků. Proto je nutné tyto potřeby 
včas a přesně rozeznat. Abyste zjistili, co zákazníci potřebují, musíte nejprve vědět, kdo 
k nim patří, musíte definovat svou cílovou skupinu.“(12) 
Marketing a následně i prodej mají velký vliv na budoucí úspěch firmy. Proto je 
zapotřebí dobrá marketingová koncepce. Firma nemůže být úspěšně řízena, pokud nemá 
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jasně stanovené marketingové cíle. Je nutné tyto cíle v podnikatelském plánu jasně 
zdůraznit. 
Reklama produktu či služby musí být profesionální, přesvědčivá a zaměřená 
nejen na produkt, ale i image firmy. Je dále potřeba vybudovat vhodné distribuční cesty 
a systém prodeje. Vytvořit marketingovou koncepci a správně ji aplikovat v praxi.  
„V podnikatelském plánu by měly být uvedeny následující prvky marketingu: 
 Marketingové cíle 
 Uvedení na trh 
 Cenová politika a platební podmínky 
 Komunikační politika (reklama, podpora prodeje) 
 Distribuční politika.“ (12) 
 
2.5.1 Marketingový mix 
Marketingový mix představuje všechny kroky, které organizace činí, aby 
vyvolala poptávku po svých produktech. Marketingový mix není nástroj „čisté“ interní 
analýzy, ale je obecně velmi užitečnou pomůckou, které firmy využívají. Je nástrojem 
k realizaci podnikové strategie. Kombinuje všechny proměnné tak, aby podnik poskytl 
zákazníkovi maximální hodnotu a uspokojil jeho potřeby. Základní marketingový mix 
se označuje zkratkou 4P, obsahuje čtyři taktické marketingové nástroje: 
 „Product - analýza našich produktů a služeb ve vztahu k jejich postavení na trhu, 
životním cyklům trhu i výrobku samotného apod., 
 Price – posouzení našich cen a cenové politiky ve vztahu k různým typům 
zákazníků i partnerů, 
 Promotion - neboli podpora našeho obchodu a prodeje (analýza možností a 
způsobů, jak zajistit efektivní informovanost o našich produktech a službách na 
trhu způsobem, který po nich vyvolá poptávku), 
 Place - neboli distribuce (umístění) výrobků a služeb (analýza způsobů, jak 
zajistit dodání našich produktů a služeb ke všem zákazníkům).“ (5) 
 
Rozšířený marketingový mix zahrnuje i několik dalších „P“: 
 people – lidský faktor, 
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 package - balík nabízených služeb, 
 partnership – spolupráce. (13) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Obrázek 3: 4P marketingového mixu. Zdroj: (36) 
 
 
Kotler ve svých publikacích uvádí, že marketér má pohlížet na marketingový 
mix z pohledu kupujícího, a ne z pohledu prodávajícího. Jedině tak bude marketingový 
mix správně použit a bude vypadat následovně (6):  
 z produktu se stane zákaznická hodnota (Customer Value), 
 z ceny zákazníkova vydání (Cost to the Customer), 
 místo se přemění na zákaznické pohodlí (Convenience), 
 z propagace se stane komunikace se zákazníkem (Communication). 
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2.6 Hodnocení efektivnosti investic 
Při rozhodování o investicích v podniku musíme brát v úvahu tři kritéria: 
 výnosnost – vztah mezi výnosy, které investice za dobu své existence přinese a 
náklady, které její pořízení a provoz stojí, 
 rizikovost – tj. stupeň nebezpečí, že nebude dosaženo očekávaných výnosů, 
 dobu splácení investice – rychlost přeměny investice v zisk (10) 
 
2.6.1 Statické metody 
Tyto metody nezohledňují faktor času a slouží pro rychlé hodnocení efektivnosti 
investice. 
 
Metoda výnosnosti investic 
Na základě této metody lze srovnávat projekty s různou dobou životnosti a 
investičních nákladů. Možnosti výpočtu jsou následující: 
 
Výnosnost investice =  CZ / IN CZ = průměrný čistý zisk, IN = investiční 
náklady) 
Výnosnost investice = CF / IN (CF = průměrný cash-flow z investice) (10) 
 
Metoda doby návratnosti (Payback period) 
Jde o období, za něž se vrátí investiční náklady z výnosů provozu investice. 
Dobu návratnosti lze spočítat těmito způsoby: 
 
Doba návratnosti = IN / Σ roční čistý zisk 
Doba návratnosti = IN /  čistý zisk 
nebo:   
Doba návratnosti = IN / Σ roční cash flow 
Doba návratnosti = IN /  cash flow 
Σ ročních čistých zisků = suma hotovostních toků z investic, počítaných do výše 
dosažení investičních nákladů. (2) 
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2.6.2 Dynamické metody 
Čistá současná hodnota  
Čistá současná hodnota (ČSH nebo NPV z anglického Net Present Value) je 
finanční veličina vyjadřující současnou hodnotou budoucích peněžních toků a 
(případného) současného výdaje. Čistá současná hodnota se používá jako kritérium pro 
hodnocení výnosnosti investičních projektů. Hlavní výhodou tohoto kritéria je 
zohlednění faktoru času. 
Kritérium pro přijetí investice je, že čistá současná hodnota je větší než 0. V 
takovém případě je investice zisková. Vzorec pro čistou současnou hodnotu má tvar:  
NPV = Σ CF(t)/(1+k)t 
kde t = 0 až n – roky od počátku investice, tj. včetně výstavby (od realizační respektive 
předinvestiční fáze) (2) 
 
Vnitřní výnosové procento  
Tato metoda spočívá v nalezení vnitřního výnosového procenta (IRR), jež musí 
být větší nebo rovno požadované vnitřní diskontní míře investice (k). Vnitřní výnosové 
procento je taková úroková míra, při které se současná hodnota cash flow z investice 
rovná hodnotě kapitálových výdajů (příp. současné hodnotě kapitálových výdajů). Je to 
diskontní sazba, při níž se současná hodnota investičního projektu rovná nule a index 
čisté současné hodnoty se rovná jedné. (10) 
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Ekonomická přidaná hodnota (EVA) 
EVA (Economic Value Added) je ukazatel, který se nazývá ekonomická přidaná 
hodnota. Představuje vlastně ekonomický zisk, který firma vytvoří po úhradě všech 
nákladů včetně nákladů na kapitál. „Investice přináší svým investorům hodnotu pouze 
v tom případě, že její očekávaná výnosnost přesáhne její kapitálovou nákladovost. 
Ukazatel EVA rozvíjí náklady kapitálu směrem k oceňování ekonomické výkonnosti. 
Firma vytváří hodnotu tehdy, je-li čistý provozní výsledek hospodaření (NOPAT) vyšší 
než náklady použitého kapitálu.“ (8) 
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Jeden z hlavních cílů firmy je maximalizace ekonomického zisku. Vzorec 
vypadá následovně: 
 
EVA = EBIT x (1 – daňová sazba v %) – WACC x C 
kde……EBIT je provozní výsledek hospodaření 
   WACC jsou vážené průměrné náklady kapitálu 
   C je použitý kapitál 
 
Vážené průměrné náklady kapitálu vypočítáme podle vzorce: 
WACC = rd x (1 – d) x  D/C + re x E/C 
kde……. rd  jsou náklady na cizí kapitál (placené úroky) 
     d  je sazba daně z příjmů právnických osob 
     D je cizí kapitál, E je vlastní kapitál 
     C je celkový kapitál 
     re  jsou náklady na vlastní kapitál 
 
2.7 Financování podnikatelských záměrů 
„Sebelepší podnikatelský záměr a nadšení jeho tvůrců mohou ztroskotat na jednom 
zásadním problému, kterým jsou finanční zdroje. Z podnikatelského záměru vyplývá, 
jaký typ zdrojů bude možné k jeho financování použít. Dlouhodobě vázaný majetek 
musí být financovaný dlouhodobými zdroji, krátkodobě vázaný majetek, tzn. majetek 
okamžitě spotřebovávaný, může být financovaný zdroji s krátkodobou splatností. K 
financování podnikatelského záměru jsou nutné zejména dlouhodobé zdroje 
financování. V úvahu přichází: 
 vlastní zdroje, 
 bankovní úvěr 
 leasing 
 venture capital, 
 obchodní andělé 
 prvotní emise cenných papírů (IPO – Initial Public Offering)  
 dotace.“ (5)  
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2.7.1 Kapitálové zdroje 
„K financování své podnikatelské činnosti by se mělo zpočátku použít co nejvíce 
vlastního kapitálu a poté cizí kapitál. To platí především pro nové a menší firmy. Při 
financování vlastním kapitálem odpadá povinnost splácení jistiny a úroků investorovi. 
Vysoký podíl tohoto kapitálu přispívá k dobrému jménu podniku a zároveň slouží jako 
„rezerva“ pro ztrátové období.“ (9) 
 
Tabulka 8: Znaky vlastního a cizího kapitálu. Zdroj: (12) 
 VLASTNÍ KAPITÁL CIZÍ KAPITÁL 
RUČENÍ ručí neručí 
VÝSLEDEK 
HOSPODAŘENÍ 
zásadně se podílí na výsledku 
nárok na úroky nezávislý na 
výsledku 
MAJETKOVÝ 
NÁROK 
podíl na výnosu z likvidace 
nárok na splátku jistiny 
v nominální hodnotě 
JIŠTĚNÍ žádné osobní anebo věcné kauce 
OPRÁVNĚNÍ ŘÍDIT zpravidla ano ne 
DOBA SPLATNOSTI zpravidla neomezená zpravidla omezená 
DAŇOVÉ ZATÍŽENÍ 
žádná odčitatelnost u daní z 
příjmů 
úrok je daňově uznatelným 
nákladem 
 
 
Krátkodobé cizí finanční zdroje (10) 
a) Kontokorentní úvěr – v tomto případě banka poskytuje úvěrový limit, který může 
podnik kdykoliv využít. Podnik platí úroky pouze z vyčerpané částky limitu a jen za 
dobu čerpání. Je nutné si ale uvědomit, že úroky u tohoto úvěru jsou vyšší než u 
investičních úvěrů.  
b) Dodavatelský úvěr – dodavatel poskytuje odklad placení pro odběratele. Nejedná se 
tedy o půjčení peněžní částky. Je často kryt směnkami, které může dodavatel eskontovat 
u banky, čímž přemění dodavatelský úvěr na úvěr bankovní (eskontní).  
c) Splátkový úvěr – nejtypičtější forma úvěru, kdy se splácí stejně velké splátky po 
stanovené období. Splácení probíhá měsíčně či čtvrtletně. Je vhodný u zakázkové 
výroby, kdy odběratel poskytuje dodavateli zálohové platby. 
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Dlouhodobé cizí finanční zdroje (10) 
Dlouhodobé úvěry – dlouhodobé úvěry jsou úvěry přesahující 12 měsíců a mívají 
značně složité platební podmínky. Slouží k financování nákupu dlouhodobého majetku. 
Zajištění tohoto úvěru je prováděno zástavou dlouhodobého majetku, popř. hypotékou.  
 
Zvláštní formy financování  
a) Leasing – poskytovatel leasingu přenechává příjemci leasingu dohodnutý předmět na 
základě leasingové smlouvy. „Na začátku leasingu platí nájemce první mimořádnou 
splátku (akontaci) a pak dále v pravidelných intervalech nájemné. Po uplynutí předem 
stanovené doby získává u finančního leasingu nájemce možnost pronajatý předmět 
získat do svého vlastnictví. Leasingové smlouvy jsou konstruovány hlavně pro firmy a 
podnikatele, proto bývá spodní hranice doby splácení tři roky. Přesně tolik totiž musí 
být podle našich daňových zákonů, aby byly splátky uznatelným daňovým nákladem.“ 
(25) 
Finanční leasing – je alternativou bankovního úvěru. Podnik si pronajme dlouhodobý 
majetek s cílem jeho odkoupení po skončení doby pronájmu. Tento druh majetku není 
dle účetních standardů vykazovaný v rozvaze, proto podnikatel nemusí uvádět závazky 
vůči leasingové společnosti do rozvahy. (5) 
Operativní leasing – využívá se pro pronájem stroje či zařízení, které bude nájemce 
využívat jen dočasně. Zakoupením by došlo ke zbytečnému vázání finančních 
prostředků. (5) 
 
b) Faktoring – metoda financování krátkodobých úvěrů poskytnutých při dodávkách 
zboží a služeb. „Podnikání, při kterém faktor (faktoringová společnost) odkupuje 
pohledávky před lhůtou jejich splatnosti (zaplatí za ně cenu sníženou o odměnu za tuto 
činnost), provádí jejich inkaso a nese riziko jejich nezaplacení.“ (30) 
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3 Analýza současného stavu 
V této části diplomové práce budou podrobně zkoumány a rozebrány jednotlivé 
faktory, na nichž, dle mého názoru, závisí úspěšnost navrhovaného podnikatelského 
záměru. Budou provedeny tyto analýzy: 
 Obecného okolí – SLEPT analýza 
 Oborového okolí  - zákazníci  
     - konkurence 
 Marketingového mixu 
 Shrnující SWOT analýza 
 
Na základě zjištěných poznatků pak bude formulován konkrétní návrh 
podnikatelského plánu v další části práce. 
 
3.1 SLEPT analýza 
3.1.1 Sociální okolí 
Především je nutné zmínit rostoucí důraz, který je kladen na vzdělávání, a 
rovněž (kvantitativně) zvyšující se úroveň vzdělanosti, jak dokládá graf č. 1: 
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Graf 1: Struktura vzdělanosti v letech 1995 – 2010 v ČR.  Zdroj: (42) 
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Výrazně roste počet vysokoškoláků a absolventů středních škol s maturitou. 
Počet vysokoškolsky vzdělaných osob se v České republice v letech 1995 až 2010 téměř 
zdvojnásobil – jejich podíl na celkovém počtu obyvatel starších 15 let vzrostl ze 7,8% 
na 13,7%.  
Ve věkové kategorii 25 až 29 let byl vývoj ještě dynamičtější. Zatímco v roce 
2003 buď studovalo, nebo mělo ukončenou vysokou školu okolo 10% z nich, v roce 
2010 to bylo už 30%.  
Ve sledovaném období současně klesl počet osob se základním vzděláním. 
Jejich podíl na celkovém počtu obyvatel se snížil z 26,6% na 16,6%. Mírně klesá počet 
lidí, kteří mají středoškolské vzdělání bez maturity. (42) 
 
Lidé se tedy více vzdělávají než dříve, bohužel nejsou příliš ochotni investovat 
do vzdělání vlastní peníze. Jak dokládá tabulka č. 9, jeden člen domácnosti průměrně 
vydá pouze několik set korun ročně za vzdělání, což činí kolem 0,5% ze všech jeho 
čistých peněžních vydání. Je zde sice patrný mírně rostoucí trend v podílu i v počtu 
peněz investovaných do vzdělávání, ale vzhledem celkovým výdajům se stále jedná o 
velmi nízká čísla.  
 
Tabulka 9: Čistá peněžní vydání jedné osoby v domácnosti. Zdroj (40) 
  2006 2007 2008 2009 2010 
Čistá 
peněžní 
vydání 
Celkem 107585 120208 123955 128622 130019 
Z toho na vzdělání [Kč] 528 608 685 688 791 
Z toho na vzdělání [%] 0,49 0,51 0,55 0,53 0,6 
 
 
Další hrozbou plánovaného záměru může být nezaměstnanost. Lidé bez práce 
totiž těžko budou mít prostředky na vzdělání svých dětí. Jak ukazuje graf č. 2, 
nezaměstnanost se v roce 2011 snížila o 1% oproti předchozímu roku a podle prognóz 
by měla dále klesat, což je pozitivní zjištění. Faktem ale zůstává, že míra 
nezaměstnanosti v ČR stále činí více než 8% - je tedy dost vysoká. 
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Graf 2: Míra nezaměstnanosti [%] v ČR od prosince 2010 do prosince 2011. Zdroj: (27) 
 
  
Jelikož se podnikatelský záměr vztahuje k Brnu a nejbližšímu okolí, je žádoucí 
znát údaje o nezaměstnanosti přímo v tomto regionu. V okrese Brno - město činila míra 
nezaměstnanosti 8,1 %, v okrese Brno – venkov 7,6%.  
 
 
Obrázek 4: Míra nezaměstnanosti v jednotlivých okresech ČR (12/2011). Zdroj: (48) 
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3.1.2 Legislativní okolí 
Jak již bylo zmíněno, v této oblasti dochází k významným změnám. Doposud 
byl obsah maturitních zkoušek plně v kompetenci samotných škol. Po řadě let 
neustálých odkladů1 došlo od školního roku 2010/11 k realizaci státních maturit, tj. 
státem zadávaných zkoušek, které jsou společnou částí maturity a jsou shodné pro 
velkou část maturantů. Zároveň zůstává součástí maturity profilová část, která je v režii 
ředitele školy. 
Státní maturitní zkoušky je možné skládat ve dvou stupních obtížnosti – v tzv. 
základní nebo vyšší úrovni. V současné právní úpravě nemá výběr obtížnosti žádný 
praktický dopad. V budoucnosti se ale předpokládá, že možnost studia na vysoké škole 
bude podmíněna právě složením maturity ve vyšší úrovni.  
Další novinkou je povinnost složit maturitní zkoušku nejen z českého jazyka, ale 
také z druhého povinného předmětu, kde mají studenti na výběr pouze mezi 
matematikou a cizím jazykem. Od školního roku 2012/13 je pak model povinných 
předmětů následující: Společnou (státní) část maturity budou tvořit tři povinné zkoušky 
z těchto předmětů - první bude český jazyk a literatura, druhý cizí jazyk a jako třetí 
předmět si budou studenti volit mezi matematikou, občanským a společenskovědním 
základem a informatikou. (18) 
Změna se výrazně dotýká zejména středních odborných škol, kde byly doposud 
těžištěm výuky odborné předměty a praktický výcvik. 
Tyto reformy jsou velkou příležitostí pro navrhovaný podnik. Sjednocení 
maturitních zkoušek totiž umožňuje hromadnou přípravu studentů a současně existence 
státních maturit vede k obavám maturantů, zda do té doby neznámý způsob testování 
úspěšně zvládnou, a má za následek intenzivnější mimoškolní přípravu na maturitu. 
Nutno podotknout, že tyto obavy jsou oprávněné, neboť při jarních maturitních 
zkouškách neuspěla téměř pětina studentů, jak dokládá tabulka č. 10 - a to si většina 
studentů vybrala lehčí verzi. 
                                                 
1
 O státních maturitách se diskutuje již od roku 1996, přípravné plošné testování studentů maturitních 
ročníků začalo v roce 2001 
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Tabulka 10: Míra neúspěšnosti žáků u maturitní zkoušky. Zdroj: (32) 
„ČISTÁ“ NEÚSPĚŠNOST
(100% = ŽÁCI, KTEŘÍ KONALI ZKOUŠKY)
SPOLEČNÁ PROFILOVÁ
CELKEM VŠICHNI ŽÁCI 19,5% 16,9% 5,9%
V TOM:  OBORŮ GYMNÁZIUM 5,1% 2,9% 3,1%
               OBORŮ LYCEUM 9,8% 6,7% 4,5%
               TECHNICKÝCH A EKONOMICKÝCH OBORŮ SOŠ 16,5% 11,5% 8,0%
               OSTATNÍCH OBORŮ SOŠ (bez nástaveb) 25,9% 23,6% 6,0%
               OBORŮ SOU (bez nástaveb) 33,2% 31,5% 7,0%
               OBORŮ NÁSTAVBOVÉHO STUDIA 43,9% 43,1% 8,5%
V TOM:  ŽÁCI DENNÍHO STUDIA (CELKEM) 18,5% 15,8% 5,9%
               ŽÁCI OSTATNÍCH FOREM STUDIA (CELKEM) 31,5% 30,6% 5,1%
MATURITA 
CELKEM
Z TOHO ČÁST
MÍRA NEÚSPĚŠNOSTI ŽÁKŮ U MATURITNÍ ZKOUŠKY - ŘÁDNÝ TERMÍN 2011
ŘÁDNÝM TERMÍNEM MATURITNÍ ZKOUŠKY NEPROŠEL TÉMĚŘ KAŽDÝ PÁTÝ 
ŽÁK, KTERÝ ZKOUŠKU KONAL
NEJVYŠŠÍ NEÚSPĚŠNOST PODLE PŘEDPOKLADŮ U OBORŮ STŘEDNÍCH 
ODBORNÝCH UČILIŠŤA V NÁSTAVBOVÉM STUDIU
 
 
Reformy se ale netýkají jen sekundárního vzdělávání. Podobně, jako má být 
v budoucnu absolvování náročnější verze maturity podmínkou k přijetí na vysokou 
školu, mohly by podobný účel plnit i plošné srovnávací zkoušky na základních školách. 
Neúspěch při testování v 5. třídě by znamenal, že žák nebude moci studovat na 
osmiletém gymnáziu, podobně z 9. třídy by se nemohl hlásit na obor zakončený 
maturitní zkouškou, ale pouze výučním listem. (29) 
Tento návrh MŠMT ale zřejmě nebude v nejbližších letech schválen - v první 
fázi má testování žáků, které bude spuštěno v roce 2014, zejména poskytnout informace 
o tom, jak si žák, popřípadě učitel a škola, stojí při dosahování základních standardů, 
minimálních požadavků pro 5. a 9. ročníky ve stěžejních předmětech. Dále má sloužit 
jako zpětná vazba pro zlepšení kvality vzdělávání. V této fázi tedy nebude prostředkem 
k dělení žáků na budoucí učně a studenty. 
Z připravovaných reforem vysokého školství stojí za zmínku návrh na zavedení 
školného. Podle posledních informací má být školné zavedeno od začátku 
akademického roku 2013/2014. Jeho výši si určí školy samy, nesmí však přesáhnout 
10 000,- Kč za semestr. (20) 
 
Pokud bude navrhovaný zákon schválen, ohrozí do jisté míry podnikatelský 
plán, protože by pravděpodobně nastal odliv zákazníků zamýšleného vzdělávacího 
centra. Zvýšení výdajů za vysokoškolské studium, byť teprve plánované, by totiž 
nejspíše vedlo k omezení výdajů na mimoškolní vzdělávání i několik let dopředu. 
 39 
3.1.3 Ekonomické okolí 
Růst české ekonomiky v druhém pololetí roku 2011 výrazně zpomalil, za celý 
rok je očekáván výsledek +1,7%.  Zhoršení je výsledkem růstu nejistoty ohledně dalšího 
vývoje dluhové krize v EU, zejména v Řecku. Hlavním tahounem růstu byl export. 
Prognóza České bankovní asociace (ČBA) na následující rok již plně odráží 
očekávané zbrzdění tempa růstu evropských ekonomik. Očekávána je stagnace české 
ekonomiky s tím, že změna reálného HDP na rok 2012 se předpokládá mezi +/- 1%.  
 
Tabulka 11: Ekonomická prognóza České bankovní asociace. Zdroj: (26) 
 KLÍČOVÁ DATA  2011  2012  2013  
Růst reálného HDP (%)  1,7  -0,1  2,0  
Míra registr. nezaměstnanosti (MPSV): průměr (%)  8,6  8,9  8,8  
Míra inflace: CPI (%) průměr  1,9  2,8  2,0  
Vládní deficit (% HDP)  -4,0  -3,8  -3,3  
Vládní dluh (% HDP)  41,0  43,5  45,0  
Růst soukromé spotřeby (%) reálně  -0,4  -0,5  1,4  
Růst vládní spotřeby (%) reálně  -1,4  -0,5  0,2  
Růst investic (%) reálně  -0,4  0,1  3,0  
Růst reálného HDP v eurozóně (%)  1,6  -0,4  1,1  
Směnný kurz CZK/EUR: průměr  24,6  24,9  24,0  
Cena ropy (USD za barel): WTI průměr  111,3  106,1  110,0  
Zákl. sazba ČNB 2T REPO (%): průměr  0,75  0,75  1,12  
Základní sazba ECB (%): průměr  1,25  1,19  1,42  
3M-PRIBOR (%): průměr  1,19  1,00  1,25  
Růst bankovních úvěrů obyvatelstvu (%)  5,7  4,0  4,0  
Růst bank. úvěrů (nefinančním) podnikům (%)  5,6  1,5  3,4  
Růst bank. vkladů soukromého sektoru (%)  3,0  3,3  3,5  
 
Snížení tempa růstu jde zejména na vrub zhoršeného vývoje v Evropě – pro 
eurozónu je očekáván pokles na úrovni -0,4%. I když je pokles v EMU hlubší než 
prognóza pro ČR (-0,1 %), česká ekonomika zřejmě poroste pomaleji než například 
ekonomika Německa. Vývoj u dalších obchodních partnerů ČR bude pravděpodobně 
různorodý, protože panuje celkově velká nejistota o průběhu hospodářského zpomalení 
v Evropě.  
S prognózovanou stagnací ekonomiky je spojeno zhoršení vývoje 
nezaměstnanosti (růst průměrné míry nezaměstnanosti na 8,9 %). Inflace i přes dopad 
zvýšení daní zůstane pod 3%, což v kombinaci se slabým růstem ekonomiky povede k 
zachování nízkých úrokových sazeb.  
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Společně se snížením očekávaného tempa růstu se zhoršují údaje o jeho 
složkách. Tahounem růstu by měly být vývozy, investice budou stagnovat a další složky 
vykáží pokles do -1%. I navzdory stagnaci ekonomiky je predikován poměrně příznivý 
výsledek vládního hospodaření (-3,8 %). Způsob reakce fiskální politiky na ekonomický 
vývoj je však další z nejistot prognózy.  
Očekává se nárůst úvěrů o 4% s tím, že vyššího růstu dosáhnou spíše úvěry 
obyvatelstvu neboť prognózovaná hospodářská stagnace povede ke zpomalení poptávky 
po úvěrech u podniků. 
Na rok 2013 je tempo růstu HDP odhadováno na +2,0 %. Vyšší je i odhad 
nezaměstnanosti, jejíž snižování přijde až se zpožděním. Oživení ekonomické aktivity 
je dáno především zrychlením tempa růstu HDP v EMU na 1,1%, které prognóza 
předpokládá. Inflace by také s ohledem na dosud očekávaný vývoj daní měla klesnout 
ke 2% a mírně porostou úrokové sazby. Zvýší spotřeba i investice. Zrychlí se tempo 
růstu úvěrů. 
Tyto predikce jsou založeny na plnění předpokladů pro vývoj v roce 2012, které 
očekávají postupné oživení od druhé poloviny roku po poklesu v prvních dvou 
čtvrtletích. (26) 
 
Podobné predikce zveřejnilo i Ministerstvo financí (MF). Předpokládá růst 
reálného HDP o 0,2%. Vzhledem k nejistotám ohledně dalšího vývoje v eurozóně však 
nevylučuje ani recesi. V roce 2013 MF očekává již růst ekonomiky o 1,6%. 
Růst spotřebitelských cen odhaduje na 3,2%, v roce 2013 pak 1,5%. Vývoj 
spotřebitelských cen bude významným způsobem ovlivněn změnami DPH. 
Situace na trhu práce by měla odrážet pomalý růst ekonomiky a zvýšenou 
nejistotu ohledně dalšího vývoje. Zaměstnanost by se letos podle MF měla snížit 
o 0,3 %, v roce 2013 se počítá s její stagnací. Poměr deficitu běžného účtu platební 
bilance k HDP by měl zůstat na udržitelné úrovni. (28) 
  
Ekonomický výhled je tedy velmi nejistý. Případné zhoršení hospodářské situace 
v ČR by bylo rizikem pro podnikatelský záměr, neboť nabízené služby jsou zbytným 
produktem, kterého by se lidé v případě finančních problémů pravděpodobně zřekli. 
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3.1.4 Politické okolí 
Současnou politickou situaci lze považovat za nestabilní, někteří politologové 
dokonce otevřeně hovoří o krizi. Po volbách v roce 2010 vznikla pravicově orientovaná 
vláda koalice ODS, TOP 09 a Věcí veřejných (VV), která začala prosazovat úsporná 
opatření, jejichž cílem je snížení deficitu veřejných financí a veřejného dluhu. U 
veřejnosti se ale tato nepopulární opatření, která se dotýkají zejména lidí s nižšími a 
průměrnými příjmy, setkala s protesty. Ve spojení s korupčními skandály a aférami, 
aktuálně soudní proces s předsedou VV Vítem Bártou, se začínají ozývat hlasy volající 
po demisi vlády, které mají vyvrcholit demonstracemi 15. března 2012 v Praze a dalších 
velkých městech. 
O nespokojenosti občanů s činností vlády a dalších státních orgánů svědčí i 
výsledky průzkumů veřejného mínění. Tabulka č. 12 ukazuje dlouhodobě klesající 
důvěru ve všechny ústavní instituce, nejvíce však v prezidenta, vládu a Poslaneckou 
sněmovnu. 
 
Tabulka 12: Důvěra obyvatel v ústavní instituce od ledna 2011 do února 2012 [%]. Zdroj: (34)  
  I/11 II III IV V VI IX X XI XII I/12 II 
prezident 69 65 67 68 59 55 54 57 57 58 57 56 
Vláda 34 30 29 21 22 17 22 24 22 20 24 23 
Poslanecká 
sněmovna 25 21 24 18 18 15 17 18 17 15 17 16 
Senát 26 24 26 25 24 21 23 23 23 21 24 22 
Krajské 
zastupitelstvo 43 44 45 41 44 36 39 42 38 36 38 37 
Obecní 
zastupitelstvo 62 63 61 63 61 59 55 62 56 55 62 56 
 
 
Graf č. 3 na následující straně znázorňuje také klesající spokojenost s politickou 
situací v ČR.  
 
Jakákoliv nestabilita v této oblasti je rizikem pro podnikání. Úsporná opatření 
navíc zvyšují reálné výdaje občanů, což zhoršuje jejich ekonomickou situaci a opět vede 
k šetření na výdajích, které nejsou nezbytně nutné. 
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Graf 3: Spokojenost občanů s politickou situací v ČR od února 2011 do února 2012 [%]. Zdroj: (34) 
 
 
3.1.5 Technologické okolí 
Nové technologie se rozvíjejí velmi rychlým tempem – zejména v oblasti 
výpočetní techniky a telekomunikace. Prakticky před pár lety teprve začala éra 
mobilních telefonů, která vedla k masivnímu rušení pevných telefonních linek (zejména 
u domácností) – dnes jsou mobily vytlačovány ještě novějšími technologiemi: 
„chytrými telefony“, tzv.smartphony. Podobně nástupce stolních počítačů, přenosný 
notebook, má dnes novou konkurenci ve formě různých netbooků, tabletů, ultrabooků, 
apod. Všechna tato média je rovněž možné připojit k internetu – původně se využívalo 
vytáčení přes pevnou linku, to bylo později nahrazeno ADSL připojením. Bez pevné 
linky se pak obešlo kabelové nebo wifi připojení. Výrazně se zvyšuje také rychlost 
připojení. Internet se dostal i do mobilních telefonů, přes které je možné opět připojit i 
počítač, kdekoli je pokrytí signálem. (59) 
  
Graf č. 4 ilustruje prudký vzestup ve využívání počítače a internetu v České 
republice. Zatímco v roce 2001 vlastnilo počítač cca 20% domácností, z nichž pouze 
třetina byla připojena k internetu, v roce 2010 mělo počítač 60% domácností a 
k internetu byly připojeny téměř všechny. Dnes budou tato čísla určitě ještě vyšší. 
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Graf 4: Podíl domácností v ČR vybavených výpočetní technikou. Zdroj: (43) 
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Otázkou zůstává, jaký vliv má rozvoj nových technologií na zamýšlené 
podnikání. Zcela jistě je nutné přizpůsobit mu marketingové aktivity, neboť 
potenciálními zákazníky je mládež navštěvující základní nebo střední školu, příp. jejich 
rodiče. Tyto věkové skupiny využívají internet zcela běžně. Samozřejmostí je vytvoření 
webové prezentace podniku, dále pak být v katalozích firem, objevovat se na prvních 
místech ve výsledcích vyhledávání na internetu, využít k propagaci servery hromadného 
nakupování, sociální sítě, atd. 
 Možnosti efektivního využití internetu pro úspěšné fungování podniku budou 
více rozvíjeny v analýze marketingového mixu a konkretizovány pak ve vlastním 
návrhu podnikatelského záměru. 
 
3.2 Analýza zákazníků 
Nejprve je nutné zodpovědět si otázku, kdo je potenciálním zákazníkem 
navrhovaného vzdělávacího centra. Jsou to žáci či studenti, kterým jsou služby 
poskytovány, nebo jejich rodiče, kteří za služby zaplatí? 
 Podle teoretických východisek je zákazníkem samozřejmě osoba, která přijímá 
produkt, tj. spotřebitel. V tomto případě tedy účastníci kurzů. Je ale v zájmu podniku 
docílit spokojenosti všech zainteresovaných skupin: Tedy dětí, jejich rodičů či 
prarodičů, kteří jim kurzy financují, ale také třeba škol, kde účastníci kurzů studují (učí 
se), neboť úspěchy jejich žáků jsou i jejich vizitkou. Všechny zmíněné zájmové skupiny 
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pak v případě spokojenosti mohou šířit své pozitivní zkušenosti se vzdělávacím centrem 
dále a jejich reference pomohou podniku získat nové klienty.  
Když máme jasno, kdo je zákazníkem soukromého vzdělávacího centra, je 
vhodné si potenciální zájemce spočítat. Jak již bylo zmíněno, podnik se bude nacházet 
v hlavním městě Jihomoravského kraje a bude nabízet kurzy především žákům 5. – 9. 
tříd základních škol a studentům středních škol, tedy mládeži ve věku cca 10 – 20 let. 
Dle dat poskytnutých Českým statistickým úřadem (ČSÚ) jsou počty dětí a 
mládeže v městě Brně v tomto věkovém rozmezí  znázorněny v grafu č. 5. Je zde navíc 
přidána věková skupina 6 – 9 let pro nastínění dalšího vývoje. 
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Graf 5: Počty obyvatel města Brna ve věku 6 – 20 let. Zdroj: (41) 
 
Z grafu je patrné, že v současné době jsou bohužel nejslabší populační ročníky 
ve věku 12 – 16 let, mají tedy mezi sebou menší konkurenci, tudíž také větší šanci být 
přijati na školu, o kterou mají zájem. V této situaci pravděpodobně nebudou využívat 
nabídky přípravných kurzů v takové míře jako děti a mládež početnějších ročníků. 
Ale od věku 11 let směrem k mladším dětem je již patrný výrazně rostoucí trend 
-  např. šestiletých dětí je o tisíc více než dvanáctiletých, což činí nárůst o 40%. 
V dalších letech by to tedy měla být pro podnik příležitost k výraznému navýšení počtu 
zákazníků. 
Celkově se jedná o desetitisíce osob, pro které bude určena nabídka 
vzdělávacího centra. Musíme také připočíst také početnou skupinu pracujících lidí, kteří 
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studují střední školu dálkově, příp. se hlásí na vysoké školy. Kdyby se nakonec 
zákazníkem stalo 1% z nich, kapacita podniku by zřejmě ani nestačila. 
Nutno dodat, že zájem ze strany zákazníků se očekává především u žáků či 
studentů posledních ročníků, neboť zde jsou nejtěžší překážky na jejich cestě za 
vzděláním v podobě různých zkoušek, kterými musí úspěšně projít, aby mohli 
pokračovat dále. Zejména pro ně tedy budou určeny nabízené kurzy a na tyto ročníky 
bude rovněž zaměřena marketingová strategie podniku. 
 
3.3 Analýza konkurence dle Portera 
3.3.1 Konkurence uvnitř odvětví 
Na tomto místě je nutné zmínit, že zamýšlené školicí centrum nebude, pokud 
zákazníci neprojeví zájem, nabízet kurzy cizích jazyků. Je to z toho důvodu, že  Brně se 
nachází více než 50 jazykových škol a dalších několik desítek z jiných míst v ČR je 
schopno zajistit výuku v jihomoravské metropoli. (61) 
 Zde je tedy obrovská konkurence, navíc se jedná o saturovaný trh, na který 
nemá příliš smysl se snažit proniknout. 
Zamýšlené vzdělávací centrum se tedy bude  zaměřovat na ostatní vyučovací 
předměty, zejména na matematiku a český jazyk a dále na přípravu na přijímací 
zkoušky – vše v rozsahu základní a střední školy. 
Mezi přímou konkurenci lze zařadit 10 podniků, což lze vzhledem k velikosti 
trhu (Brno a okolí) označit za nízký počet a dává to navrhovanému podniku šanci 
proniknout a nalézt své místo na trhu. Ve skutečnosti se ale jistě jedná o vyšší číslo, 
neboť nebylo možné vyhledat všechny subjekty, které nabízejí vzdělávací kurzy – 
zejména když některé se propagují pouze nezákonným výlepem plakátů či lístečků po 
zastávkách MHD a lampách veřejného osvětlení v blízkosti škol.  
Pouze tři podniky (Scio, Tři sluníčka, agentura H+J) a ve velmi malém rozsahu 
nabízejí skupinové kurzy pro žáky základních škol a současně i pro studenty středních 
škol. Navrhované vzdělávací centrum má tedy v tomto směru minimální konkurenci a 
vyplnilo by mezeru na trhu. 
Ostatní podniky (celkem sedm) poskytují mimoškolní kurzy pouze pro studenty 
středních (či vysokých) škol. Jejich nabídku tvoří především přípravné kurzy ke státním 
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maturitám a k přijímacím zkouškám na VŠ – z řad studentů SŠ tedy usilují o stejnou 
skupinu zákazníků jako zamýšlený podnik. Zde je tedy mnohem silnější konkurence než 
v oblasti přípravných kurzů pro žáky základních škol. 
Tabulka č. 13 uvádí přehled nalezených konkurenčních podniků včetně jejich 
nabídky vzdělávacích kurzů a míst, kde probíhá výuka. 
 
Tabulka 13: Přehled přímé konkurence. Zdroj: Vlastní zpracování 
Název Místo výuky Nabídka prezenčních kurzů 
Agentura H+J, 
s.r.o. neuvedeno 
Přípravné na SŠ, k maturitě a na VŠ 
(matematika, chemie, čeština, latina, 
biologie) 
AZ SMART, s.r.o. 
Veveří 95 (FAST 
VUT) jazykové, přípravné na VŠ (TSP, OSP) 
PROSTUDIUM 
cizí: Veveří 104 
(kanceláře) 
přípravné na VŠ (matematika, chemie), 
státní maturita (matematika) 
Scio 
Žižkova 55 
(Gymnázium M. 
Lercha) 
přípravné na SŠ a víceletá gymnázia (OSP) a 
na VŠ (NSZ - OSP, ZSV, VŠP, matematika, 
biologie, angličtina, němčina) 
SOKRATES, s.r.o. 
Veveří 95 (FAST 
VUT) 
jazykové, přípravné na VŠ (všechny typy), 
státní maturita (matematika) 
Škola je v pohodě 
Jánská 22 (SOŠ, 
SOÚ obchodní) 
přípravné na VŠ (TSP, OSP, matematika, 
fyzika, deskriptiva) 
Tři sluníčka 
Kamenná 11 
(kanceláře) 
matematické (pro žáky 5. - 9. tříd ZŠ a 
všechny ročníky SŠ, včetně státní maturity) 
Tutor 
Moravské nám. 3 
(dům SCALA), 
Jánská 22 (SOŠ, 
SOÚ obchodní) 
jazykové, přípravné na VŠ (všechny typy), 
státní maturita (čj, matematika) 
UNITED 
SERVICE, s.r.o. Neuvedeno přípravné na VŠ (TSP+OSP), angličtina 
Vzdělávací 
centrum Hany 
Kotulanové 
Škrochova 11 
(kanceláře) + cca 5 
středních škol v 
Brně a okolí 
jazykové, přípravné na VŠ ( TSP, OSP, 
Lékařská fakulta), státní maturita (čj, 
matematika) 
 
Každý z rivalů ale poskytuje značně diferenciované služby a v odlišném 
měřítku. 
Agenturu H + J, s. r. o. lze označit za velmi slabého konkurenta, neboť 
vzdělávací kurzy poskytuje pravděpodobně jen jako doplněk k sociálním službám a na 
svých internetových stránkách pouze uvádí, že nabízí tříměsíční přípravné kurzy k 
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maturitám a přijímacím zkouškám na SŠ a VŠ za 2700,- Kč – tedy nic konkrétního o 
obsahové náplni kurzů, hodinové dotaci, termínech či místě výuky. (23) 
Dalším málo nebezpečným konkurentem  je  společnost AZ SMART. Její 
specializací je totiž denní pomaturitní studium a jazykové kurzy – obojí převážně 
v Praze. V Brně nyní nabízí pouze jeden kurz, a to jednodenní přípravu k na TSP a 
OSP. (50) 
Pouze matematiku k maturitě a k přijímacím zkouškám a chemii k přijímacím 
zkouškám – tedy tři  kurzy v současné době nabízí společnost PROSTUDIUM. (57) 
O dva kurzy více má v nabídce firma Škola je v pohodě, která má otevřeny 
přípravné semináře na přijímací zkoušky z matematiky, fyziky, deskriptivní geometrie a 
na testy TSP a OSP. (37) 
UNITED SERVICE, s. r. o. poskytuje pouze přípravu na TSP a OSP v celkem 
šesti skupinových kurzech. (38) 
Dětské vzdělávací centrum Tři sluníčka se kromě mimoškolního vzdělávání 
žáků a studentů základních a středních škol zabývá také hlídáním, výchovou a 
vzděláváním dětí předškolního věku. Aktuálně nabízí 9 kurzů zaměřených pouze na 
matematiku: K přijímacím zkouškám na SŠ, matematická cvičení pro žáky různých 
ročníků, či přípravu ke státní maturitě. (63) 
Na první pohled širokou nabídkou přípravných a jazykových kurzů disponuje 
firma Sokrates, která má celorepublikovou působnost. V Brně je studentům k dispozici 
9 přípravných kurzů k přijímacím zkouškám na různé typy vysokých škol. Společnost 
ale nenabízí žádný kurz k maturitním zkouškám nebo pro žáky ZŠ. (52) 
Významným konkurentem je společnost Scio, která před lety přišla s myšlenkou, 
že přijímací zkoušky by neměly testovat znalosti uchazečů, ale pouze tzv. obecné 
studijní předpoklady (OSP), jako je porozumění textu, tabulkám či grafům, verbální a 
analytické myšlení, apod. Tato instituce si tyto testy začala sama tvořit a následně 
nabízet školám. Rovněž disponuje i vlastními vědomostními testy z různých předmětů a 
cizích jazyků. Dnes jejich modely testování, ať už logické, vědomostní nebo jejich 
kombinace, využívá mnoho desítek středních a vysokých škol v ČR i SR jako 
přijímacích zkoušek. Podnik těží ze situace, že připravuje uchazeče na přijímací 
zkoušky, které sám vytvořil – lze u něj tedy předpokládat, že přípravné kurzy vedou 
fundovaní pedagogové a výuka je efektivnější, na druhou stranu ale nabízí jen minimum 
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prezenčních kurzů k jiným typům zkoušek, než jsou jeho vlastní. Aktuálně má otevřeno 
20 kurzů  - převážně k vlastním OSP pro žáky 5., 7. a 9. tříd ZŠ a k NSZ pro studenty 
nebo absolventy SŠ, kteří se hlásí na VŠ. Z cizích testů nabízí jen přípravu k TSP – 
testům studijních předpokladů, které jsou součástí přijímacích zkoušek na téměř 
všechny fakulty Masarykovy univerzity. (44), (45) 
Jedním z nejsilnějších konkurentů je vzdělávací centrum Hany Kotulanové, 
které se specializuje na přípravné kurzy k přijímacím zkouškám na VŠ - zejména na 
TSP, dále na OSP, na přijímací zkoušky na lékařské fakulty a na Podnikatelskou fakultu 
VUT v Brně. Nabízí také přípravu ke státní maturitě z matematiky, českého jazyka a 
angličtiny. V současné době je vypsáno celkem 30 kurzů, z toho se 23 věnuje přípravě 
na TSP. (51) 
 Opravdu kompletní portfolio služeb pro studenty či absolventy středních škol 
má pouze firma Tutor. Spolu se společnostmi Sokrates a Scio působí i v ostatních 
velkých městech. V Brně nyní nabízí 37 kurzů zaměřených na přípravu na všechny typy 
přijímacích zkoušek – i na mimobrněnské vysoké školy, dále kurzy ke státní maturitě 
z českého jazyka a matematiky. (60) 
 
V oblasti tržních podílů jednotlivých podniků, nebylo možné získat konkrétní 
údaje. Určitou představu nám může dát srovnání firem podle počtu otevřených kurzů a 
počtu jejich účastníků. 
 Počty seminářů se ale neustále mění. Kurzy jsou také různě dlouhé: Od jednoho 
dne do několika měsíců a obsahují různé počty různě dlouhých lekcí. Také kapacita 
vyučovací skupiny se u některých firem (někdy i u jednotlivých kurzů jedné firmy) 
výrazně liší. Přesto jsou mezi určitými podniky patrné výrazné rozdíly, jak dokládá 
tabulka č. 14 na následující straně. 
Za podniky s největším tržním podílem, a tudíž za největší konkurenty lze 
považovat firmu Tutor, vzdělávací centrum Hany Kotulanové a společnost Scio. 
Co se týče místa výuky, většina firem své kurzy provozuje v prostorách škol. To 
pro podniky přináší řadu výhod: Není nutné pořizovat potřebné vybavení a měnit 
uspořádání místností, dále je zde nižší cena za pronájem, neboť školy nepodnikají za 
účelem zisku, a rovněž zde mohou vzdělávací centra přímo oslovit potenciální 
zákazníky. 
 49 
 
Tabulka 14: Nabídka konkurence. Zdroj: Vlastní zpracování 
Podnik Cena [Kč/45min] 
Aktuální počet 
kurzů (bez 
cizích jazyků) 
Počet účastníků 
ve skupině 
Agentura H+J, s.r.o. 
neuvedeno (2700 / 
3 měsíce) ? ? 
AZ SMART, s.r.o. 198 1 ? 
PROSTUDIUM 62 - 65 3 min. 4, max. 12 
Scio 78 - 230 20 min. 8, max. 24 
SOKRATES, s.r.o. 93 9 Max. 50 
Škola je v pohodě 71 5 ? 
Tři sluníčka 85 9 min. 5, max. 12 
Tutor 79 - 115 37 max. 32 
UNITED SERVICE, s.r.o. 70 - 80 6 max. 12 
Vzdělávací centrum Hany 
Kotulanové 50 - 100 30 max.15 
 
 
Ceny kurzů, které nabízejí jednotliví konkurenti, byly pro účely srovnávání 
přepočítány na stejnou jednotku, kterou byla zvolena jedna vyučovací hodina v délce 45 
min. Tabulka č. 14 ukazuje, že cena této jednotky začíná již na 50,- Kč a končí na téměř 
pětinásobné částce 230,- Kč, jsou zde tedy výrazné rozdíly mezi podniky. Často se ale 
liší i jednotkové ceny kurzů v rámci jednoho vzdělávacího centra. Tento rozptyl je dán 
množstvím faktorů, které mají vliv na konečnou cenu. Přehled nejvýznamnějších 
faktorů včetně vysvětlení, jak působí na cenu, je uveden v tabulce č. 15. 
 
Tabulka 15: Faktory, které působí na cenu. Zdroj: Vlastní zpracování 
Faktory Jak ovlivní jednotkovou cenu kurzu 
Počet účastníků Čím vyšší počet, tím nižší bude cena, ale i kvalita výuky 
Délka kurzu Čím více lekcí kurz obsahuje, tím jsou jednotlivé lekce levnější 
Rozvržení lekcí Více lekcí  "v kuse" je pro podnik výhodnější, a proto levnější 
Obsah kurzu Náročnější či speciální učivo si žádá kvalitnější, tudíž dražší lektory 
Materiály pro výuku Např. TSP jsou zdarma, naopak SCIO testy jsou velmi drahé 
Místo výuky Výhodněji poskytují školy učebny pro kurzy určené jejich žákům 
Atraktivita kurzu Vyšší poptávka po kurzu může být důvodem růstu ceny kurzu 
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3.3.2 Hrozba vstupu nových firem 
Bariéry pro vstup do tohoto odvětví jsou minimální. Předmětem podnikání je 
poskytování vzdělávacích služeb, což kupodivu není zákonem nijak omezeno. Vstupu 
nových konkurentů nebrání ani žádné patenty, licence či omezení distribučních kanálů. 
Na rozdíl od školního vzdělávání zde nejsou kladeny žádné kvalifikační požadavky na 
vyučující. 
Kapitálová náročnost na rozjezd podniku je velmi nízká – není nutné investovat 
do pořízení budov, skladovacích prostor, strojů a zařízení, zásob materiálu či zboží, jak 
je tomu např. u výrobních nebo obchodních podniků. Je zde i poměrně jednoduchá 
logistika od přijetí požadavku zákazníka po konečnou realizaci služby. Jediným 
omezením je nutnost mít určité zkušenosti v sektoru soukromého vzdělávání.  
 Ohrožení ze strany nových podnikatelských subjektů vstupujících do odvětví je 
tedy velmi významné. 
 
3.3.3 Vyjednávací síla zákazníků 
Ze strany příjemců služeb poskytovaných vzdělávacím centrem se neočekává 
výrazná vyjednávací síla, neboť odběratelem služeb bude přímo spotřebitel a v těchto 
případech se jen vzácně praktikuje smlouvání o ceně. Výjimkou by mohly být 
organizované skupiny zákazníků, například žáků jedné třídy či školy, které  by již 
mohly usilovat o určité zvýhodnění. S tím samozřejmě podnik počítá a v rámci své 
cenové politiky bude sám slevy pro skupiny nabízet. 
Nutno podotknout, že při svém vstupu na trh bude podnik nabízet své služby za 
nižší ceny než konkurence, pokud to náklady dovolí, neboť narozdíl od ní za sebou 
nemá žádnou historii a výsledky – bude tedy muset nalákat zákazníky na lepší cenu a 
současně nabídnout širší služby. Zákazníci tedy ani nebudou mít potřebu vyjednávat o 
ceně. 
Určitým nebezpečím je snadná dostupnost substitutů – zákazníci spíše místo 
smlouvání o ceně prostě využijí alternativní možnosti, které uspokojí jejich potřeby. 
Zamýšlený podnik proto musí zákazníky přesvědčit, že jeho nabídka má pro ně větší 
přínos než obdobné služby jiných subjektů. 
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3.3.4 Vyjednávací síla dodavatelů 
Jelikož předmětem podnikání má být realizace prezenčních vzdělávacích kurzů 
s cílem připravit uchazeče na různé zkoušky, není možné u služeb tohoto charakteru 
identifikovat klasické dodavatele, jak je tomu třeba u výroby nebo obchodu. Zde 
můžeme za dodavatele považovat maximálně subjekty, které budou navrženému 
podniku nabízet prostory pro výuku – pokud se tedy podnik rozhodne k fungování 
v pronájmu místo pořízení vlastní nemovitosti, což bude ale předmětem jiné kapitoly. 
Vyjednávací sílu pronajímatelů lze označit za velmi malou, neboť v Brně je široká 
nabídka prostor vhodných pro realizaci vzdělávacích kurzů – například ve školách či 
kancelářských budovách. A navíc školy jsou veřejné instituce, jejichž smyslem není 
výdělečná činnost, tudíž se nesnaží na pronájmu maximálně vydělat – poskytování 
učeben jiným subjektům v odpoledních hodinách či o víkendech je pro ně spíše 
přilepšením ke stávajícím příjmům. Zde se tedy neočekává tlak na cenu ze strany 
dodavatelů. 
 Dalším typem dodavatelů, kteří by přicházeli v úvahu, jsou nakladatelství 
odborné literatury, se kterou se bude na seminářích pracovat. Zde se předpokládá 
minimální vyjednávací síla majitelů těchto vstupů, protože odebírané množství knih 
bude zanedbatelné vzhledem k celkovým prodejům nakladatelství. Současně je nabídka 
potenciálních dodavatelů s kvalitními tituly široká, a je tedy z čeho vybírat. Spíše se 
předpokládá, že se navrhovanému podniku podaří při hromadném odběru vyjednat 
určitou slevu – podobně jako mají školy, když si větší počet žáků objedná např. testové 
učebnice k přijímacím zkouškám. Při nákupu přes školu ušetří i několik desítek procent 
oproti běžné prodejní ceně. 
 
3.3.5 Substituty 
Základní náplní navrhovaného podniku je realizovat skupinové vzdělávací 
kurzy, které mají jejich účastníky připravit, aby úspěšně prošli různými přijímacími či 
ukončovacími zkouškami, které je během studia na základní, střední, příp. vysoké škole 
čekají. 
 Tohoto cíle ale zákazníci mohou dosáhnout i mnoha dalšími způsoby, než je 
absolvování přípravných kurzů v našem, příp. v konkurenčním podniku. Hrozby 
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alternativního uspokojení potřeb zákazníků, nebo-li substituty tohoto typu podnikání 
představují: 
 samostudium a pomoc rodinných příslušníků 
 doučování či kurzy nabízené školami 
 „online“ kurzy 
 individuální doučování 
 
Nejvzdálenější substitut představuje samostudium, tedy že se žáci či studenti 
připravují na zkoušky bez cizí pomoci nebo že jim s přípravou pomáhají ostatní členové 
rodiny. Je to významná hrozba, neboť uspokojení potřeby je spojeno s velmi nízkými 
finančními náklady, které tvoří pouze nákup učebních pomůcek, a to je pro spoustu 
potenciálních zákazníků významný argument. Musíme ovšem připočítat značné časové 
náklady na pochopení učiva v případě samostudia a určitá negativa spojená 
s doučováním v rámci rodiny. 
Vlastní zkušenosti autorky práce ukazují, že pomoc s učením ze strany 
rodinných příslušníků, ač mnohdy plně kompetentních k této činnosti, má často spíše 
nežádoucí efekty. U spousty zkoušek ani není samostudium možné, je nutné totiž 
žákům vysvětlit postup či doplnit chybějící znalosti. 
 
Další možností, jak se připravit na různé zkoušky, je využít nabídky doučování 
či kurzů, které nabízejí samy školy. Na základních školách to není příliš obvyklá 
záležitost, maximálně se jedná o občasné odpolední doučování matematiky a českého 
jazyka. Více je tento substitut rozšířen na středních a vysokých školách. Jedná se 
zejména o nabídku přípravných kurzů k přijímacím zkouškám pro uchazeče o studium 
nebo o přípravné kurzy ke studiu, aby žáci lépe zvládli přechod na vyšší typ školy. 
Výhodou těchto kurzů je jejich konkrétní zaměření a také jistota, že lektoři jsou 
kvalifikovaní odborníci. U středních škol je rovněž pozitivní velmi nízká cena kurzů– 
kolem 45.- Kč za jednu vyučovací hodinu2 - tomu nemohou soukromá vzdělávací centra 
konkurovat. Nevýhodou je ale malý počet lekcí – např. Gymnázium Kapitána Jaroše 
nabízí kurzy matematiky a češtiny pro uchazeče o osmileté studium v délce pouhých 4 
                                                 
2
 Např. na Gymnáziu kapitána Jaroše (21) a na SOŠ a SOU obchodní (35) vychází lekce na 50,- Kč, na 
SPŠ chemické v Brně (55) na 40,- Kč  
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lekcí a u čtyřletého studia 6 lekcí matematiky, což je pro kvalitní přípravu naprosto 
nedostačující. 
Vysoké školy nabízejí přípravné kurzy s vyšší hodinovou dotací – kolem dvaceti 
vyučovacích hodin, což je pro některé zájemce ale stále málo. Navíc cena je již výrazně 
vyšší – kolem 100,- Kč za lekci3. Konkrétní čísla jsou ale na každé univerzitě, často i na 
jednotlivých fakultách, odlišná.  
  
Poměrně netradiční alternativou jsou tzv. online kurzy, tj. výuka přes internet. 
První variantou jsou speciální výukové programy, kde student pouze řeší zadané úlohy, 
které jsou pak automaticky vyhodnoceny, případně doplněny přednastaveným 
komentářem. Výhodou je vysoká flexibilita – zákazník si může program spustit kdykoli 
a kdekoli má připojení k internetu a věnovat se procvičování libovolně dlouhou dobu. 
Úskalím této možnosti je minimální zpětná vazba, která se omezuje na zobrazení 
správného výsledku. Chybí zde lidský faktor, aby se zjistilo, zda řešitel úloze rozumí, a 
vysvětlily se případné nejasnosti či celý postup. 
Druhou variantou je pak prosté spojení žáka s lektorem přes program Skype. Zde 
je již přímá komunikace, a výuka je tak mnohem efektivnější. Nevýhodou je pak 
nutnost domluvit si s lektorem přesný čas spojení a absence osobního kontaktu. 
 
 Velmi rozšířeným substitutem skupinových kurzů je individuální doučování. 
Mezi nesporné výhody patří vysoká efektivita, neboť lektor se věnuje pouze jednomu 
žákovi a probírá s ním přesně to, co žák potřebuje – zacílení je tedy maximální. Rovněž 
je zde vysoká flexibilita – student si může zvolit dny a hodiny, kdy mu doučování 
nejvíce vyhovuje, případně podle aktuální situace čas doučování měnit. Velice 
komfortní je, že výuka může probíhat u žáka doma – nebo naopak pokud nechce nebo 
se nemůže výuka uskutečnit doma, vybere si lektora v nejbližším okolí, za nímž pak 
dojíždí. 
Za tyto nadstandardy oproti skupinové výuce se samozřejmě platí, hlavní 
nevýhodou je tedy velmi vysoká cena, která se pohybuje okolo 180,- Kč za lekci. Dále 
nemá žák jistotu, zda výuka skutečně proběhne, protože lektoři jsou většinou soukromé 
osoby, nejčastěji studenti a učitelé, s nimiž student neuzavírá žádnou smlouvu a není 
                                                 
3
 Např. přípravný kurz na TSP na MU (54) vychází na 113,- Kč, na Podnikatelské fakultě VUT v Brně 
(53) na 86,- Kč za lekci 
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zde tedy žádná garance. Určitým rizikem je i neprověřenost lektorů – žák nebo jeho 
rodina si nemůže být jista, zda je lektor opravdu kvalifikovaný a zda jsou jeho úmysly 
čisté.  
 
Z výše uvedených informací vyplývá, že nelze jednoznačně říci, který ze 
způsobů přípravy na zkoušky je nejlepší. Každá forma má svoje pro a proti. Komplexní 
porovnání všech typů substitutů se skupinovými kurzy navrhovaného vzdělávacího 
centra je zobrazeno v tabulce č. 16. Pro lepší orientaci jsou výhody podbarveny zeleně, 
nevýhody červeně a informace, které nerozhodují jednoznačně o výhodě nebo 
nevýhodě, mají barvu šedou. 
 
Tabulka 16: Srovnání výhod a nevýhod vzdělávacího centra s jednotlivými typy substitutů (zdroj: 
vlastní zpracování) 
  
Vzděl. 
centrum 
SUBSTITUTY 
domácí 
příprava 
kurzy ve školách online kurzy individuál. 
doučování SŠ VŠ program. s lektorem 
Cena 
poměrně 
nízká zdarma velmi nízká 
poměrně 
vysoká 
poměrně 
nízká 
poměrně 
vysoká 
velmi 
vysoká 
Efektivita 
dle počtu 
účastníků různá 
dle počtu 
účastníků 
dle počtu 
účastníků malá vysoká 
velmi 
vysoká 
Počet lekcí 
dle 
poptávky neomezený 
nedostateč
ný nedostatečný 
dle typu 
kurzu 
dle 
domluvy 
dle 
domluvy 
Flexibilita nízká neomezená žádná žádná neomezená vysoká vysoká 
Zacílení částečné maximální maximální maximální částečné maximální maximální 
Jistota ano ne ano Ano ne ne ne 
Bezpečnost zajištěná zajištěná zajištěná zajištěná zajištěná zajištěná nezajištěná 
Komfort 
nutno 
dojíždět maximální 
nutno 
dojíždět 
nutno 
dojíždět 
nutný 
internet 
nutný 
internet maximální 
 
Pro úspěšné zvládnutí zkoušek je tedy vhodné zkombinovat více typů přípravy. 
Vzdělávací centrum musí vyvinout maximální snahu, aby přesvědčilo potenciální 
zákazníky, že součástí  kvalitní přípravy by mělo být i absolvování  skupinových kurzů, 
které právě on nabízí. 
 
Ohrožení ze strany substitutů lze ohodnotit jako velmi významné. Důvodem je 
jednak rozmanitost těchto alternativních forem, z nichž každá nabízí pro zákazníka 
nějakou výhodu oproti skupinovým kurzům, ale zejména fakt, že všechny mohou 
uspokojit zákazníkovy potřeby. 
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3.4 Analýza marketingových možností 
Přestože podnik ještě neexistuje, je žádoucí provést analýzu možností 
jednotlivých složek marketingového mixu jako východiska pro vlastní návrhy založení 
podniku. 
3.4.1 Produkt 
Produktem má být realizace skupinových vzdělávacích kurzů (kromě 
jazykových) za účelem přípravy žáků základních škol a učňů, studentů nebo absolventů 
středních škol na různé typy zkoušek. Jedná se tedy o poskytování služeb. Aby si tyto 
služby našly své zákazníky, je nutné nabídnout co nejvyšší možnou kvalitu 
s vynaložením přiměřených nákladů. Úroveň těchto služeb bude záviset především na 
odborných znalostech lektora a jeho pedagogických schopnostech, na což bude kladen 
velký důraz při výběrovém řízení na pozice lektorů. 
Mezi významné faktory lze zařadit také počet účastníků v jednom kurzu. Je 
zřejmé, s rostoucí kapacitou semináře kvalita výuky klesá, neboť lektor se nemůže 
věnovat všem studentům a zjišťovat, zda porozuměli probírané látce. Na druhou stranu, 
čím nižší bude počet posluchačů v jednom kurzu, tím nižší příjem z něj podniku plyne 
při vynaložení téměř stejných nákladů (mzda lektorovi a pronájem učebny) – klesá tedy 
zisk. Jednou z klíčových úloh rozhodování managementu podniku proto bude stanovení 
optimální kapacity kurzů. 
Dalším kritériem kvality jsou parametry učeben, kde se má výuka realizovat. 
Důležitá je velikost a uspořádání prostoru, osvětlení, vybavení kvalitní tabulí a 
flipcharty, ergonomie lavic a židlí, dobrá viditelnost na lektora a tabuli, ozvučení nebo 
možnosti použití prostředků výpočetní techniky jako je datový projektor či připojení 
k internetu. 
K hlavní poskytované službě by měly patřit doplňkové služby či výrobky. 
Z výrobků se nabízí poskytnutí výukových materiálů a občerstvení v ceně kurzu, ze 
služeb pak možnost nahradit si zameškané lekce, nabídka záruky v podobě vrácení 
kurzovného v případě neúspěchu u zkoušky4, možnost zapůjčení související literatury, 
apod. 
                                                 
4
 při splnění předem daných podmínek, např. docházka, výsledky zkušebních testů, apod. 
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3.4.2 Cena 
Cena kurzů se bude odvíjet od přímých a nepřímých nákladů podniku a 
předpokládaného zisku. Mezi přímé (variabilní) náklady patří mzdy lektorů, pronájem 
učeben a výukové materiály, mezi nepřímé (fixní) pak náklady na propagaci, 
administrativní náklady, úroky z případných úvěrů a rovněž oportunitní náklady5. 
Některé náklady by se měl podnik snažit minimalizovat, např. hledáním 
levnějšího pronájmu učeben, dále výdaje za mzdy lektorů lze snížit, když budou 
pracovat na dohodu o provedení práce, ze které podnik (do určité částky) nemusí 
odvádět sociální a zdravotní pojištění. 
Při menším rozsahu podnikání také podnik nemusí cenu navyšovat o daň 
z přidané hodnoty. Další úsporu v oblasti daní může přinést forma podnikání - fyzické 
osoby jsou zdaňovány jen jednou, zatímco právnické osoby dvakrát6. Podnikání na 
základě živnostenského oprávnění přináší další ekonomické výhody: Místo účetnictví 
stačí vést daňovou evidenci, čímž se ušetří za účetní software, není nutné zaměstnávat 
účetní a pokud budou náklady nižší než 60% příjmů, lze uplatnit výdaje procentem 
z příjmů a tím ušetřit další peníze. 
Kde by se naopak nemělo v začátcích podnikání příliš šetřit, jsou marketingové 
aktivity. Aby se totiž podnik vůbec dostal do povědomí lidí, musí investovat do vhodné 
propagace. 
Součástí cenové politiky firmy by mělo být rovněž poskytování slev jako 
motivace zákazníků ke koupi. Zde se nabízí zejména nabídka množstevní slevy, tzn. 
když si přípravný kurz objedná několik kamarádů společně, nebo jeden zákazník si 
zakoupí více kurzů, např. navazujících. Dalším impulsem pro zákazníky by mohla být 
prémie v případě úspěchu u zkoušky, což se nabízí např. u přípravných kurzů 
k přijímacím zkouškám na střední či vysoké školy. 
Co se týká platebních podmínek, je nutné, aby zákazníci provedli platbu za kurz 
ještě před jeho zahájením, protože náklady spojené s realizací kurzu musí podnik 
uhradit také již před začátkem výuky (platba za pronájem prostor, tisk materiálů, nákup 
literatury), příp. v jeho průběhu (mzdy lektorů, administrativní náklady, pojištění). 
                                                 
5
 Ušlá mzda podnikatele, kterou by získal, kdyby se nechal zaměstnat. 
6
 Zisk společnosti je zdaněn daní z příjmů právnických osob a vyplacené podíly na zisku jsou zdaněny 
srážkovou daní. (17) 
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3.4.3 Umístění produktu a distribuce 
Přípravné kurzy budou, alespoň v prvních letech podnikání, probíhat 
pravděpodobně v pronajatých prostorách, protože je to ve všech směrech lepší varianta 
než vlastní budova. Koupě nemovitosti by totiž znamenala velké zadlužení pro podnik a 
je otázkou, zda by začínající malá firma vůbec dostala od banky tak vysoký úvěr. I 
kdyby ano, je značně riskantní pořídit si takto objemnou investici, když ani nevíme, zda 
bude podnikatelský záměr úspěšný a budeme mít z čeho hradit splátky spoustu dalších 
let. 
Dalším argumentem je provozní doba vzdělávacího centra. Jelikož hlavní náplní 
bude poskytování vzdělávacích kurzů jako doplněk ke školnímu vzdělávání, je logické, 
že kurzy mohou probíhat pouze v odpoledních a podvečerních hodinách. Zbytek dne by 
zakoupené prostory zůstávaly nevyužity. Nabízí se sice možnost pronájmu dalším 
subjektům, ale to s sebou nese vyšší administrativní náročnost a zejména riziko, že se 
podniku nepodaří prostory pronajmout. 
Zato v případě pronájmu podnik nebude zatížen žádným úvěrem a může pružně 
měnit počet pronajatých učeben podle aktuální poptávky po kurzech. Nabízí se využít 
pronájem školních tříd, neboť se zde platí pouze za jednotlivé hodiny a ceny jsou velmi 
příznivé – od 100,- Kč za hodinu7. Rovněž je zde i potřebné vybavení. 
Důležité je ovšem vybrat školicí prostory tak, aby byly dobře dostupné pro 
zákazníky, tzn. co nejvíce v centru Brna a blízko zastávky MHD. 
Když je vyřešen problém, kde bude produkt prodáván, zbývá ještě zodpovědět 
otázku „jak?“. Nabízí se v první řadě distribuce přímo podnikem, ale je možné uvažovat 
i o prodeji prostřednictvím jiných subjektů – např. nabídnout některému z významných 
inzertních serverů, které se zabývají zprostředkováním individuálního doučování, aby 
rozšířili svoji nabídku o naše služby. Cenou by byla určitá provize z realizovaných 
nákupů. 
Oblast rozhodování o zásobování a dopravě není nutné řešit, jelikož produktem 
podniku jsou služby. 
 
                                                 
7
 Např. SOŠ Jánská (35) 100 – 150,- Kč dle velikosti třídy, ŽVS Vesna (47) 100,- Kč, ZŠ Úvoz (22) 150,- 
Kč. 
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3.4.4 Propagace 
Pro určení vhodné kombinace propagačních aktivit je nutné vycházet z těchto 
strategických předpokladů: 
1. Lokální působení firmy – pouze Brno a nejbližší okolí 
2. Cílová skupina – mládež ve věku 10 – 20 let, zejména  5., 7. a 9. ročníky ZŠ a 
maturitní ročníky SŠ, dále ostatní lidé, kteří dálkově studují SŠ nebo se hlásí na VŠ. 
3. Omezené finanční zdroje – malá, začínající firma, na rozjezd budou použity pouze 
vlastní zdroje. 
 
Vzhledem k věku potenciálních zákazníků, který se pohybuje mezi 10 a 20 lety, je 
žádoucí, aby stěžejní formu propagace tvořil internet. Mladí lidé totiž používají toto 
médium ke komunikaci a vyhledávání informací prakticky denně. Výhodou je zde  také 
možnost přesného zacílení a mnohem nižší náklady - v porovnání například s reklamou 
v televizi či v tisku. Základ by měly tvořit kvalitní webové stránky s možností editace, 
na kterých zájemci naleznou všechny potřebné informace a kontakty. 
Aby se ale zákazníci vůbec dozvěděli o naší firmě, je nutné vytvořit odkazy na 
webové stránky. Toho lze dosáhnout i zdarma – např. registrací do katalogu firem na 
vyhledávači Seznam, Centrum nebo Atlas. Další možností, jak zdarma vytvořit odkazy 
na podnik, je existence firemních stránek na sociálních sítích – nejlépe Facebook a 
Twitter. Dále je užitečné mít účet také na Google+, neboť je optimalizovaný pro 
vyhledávač Google. (46) 
Ale evidence v katalozích a webové stránky na sociálních sítích samy o sobě nestačí 
– je nutné investovat také do SEO optimalizace a do internetové reklamy – zejména aby 
se odkaz na stránky firmy zobrazoval na prvních místech výsledků vyhledávání podle 
klíčových slov. Další možností je dohodnout se s nějakým vlastníkem podobně 
zaměřeného webu o umístění odkazu - buď formou „výměnné reklamy“, paušální cenou 
nebo provizí za uskutečněné obchody. Zde se nabízí kooperace s inzertními portály 
zaměřenými na individuální doučování, např. Naučím.cz nebo Kvalitní-doučování.cz. 
Další formou internetové propagace je nabídka kurzů přes slevové portály, které 
jsou v posledních letech velmi populární. Výhodou je, že za tento způsob reklamy se 
platí jen provizemi z uskutečněných prodejů. 
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Protipólem propagace ve virtuálním světě je osobní nabídka kurzů přímo na 
školách. Na tomto způsobu promotion staví např. jeden z hlavních konkurentů 
zamýšleného vzdělávacího centra. Princip je velmi jednoduchý: Podnik kontaktuje 
vedení střední školy nebo gymnázia, představí své služby a požádá o možnost 
prezentace ve vyučování. Pokud je mu vyhověno, jeho zástupce navštíví postupně 
všechny třídy posledních ročníků, popíše studentům průběh přípravných kurzů na VŠ, 
zodpoví dotazy a rozdá jim letáky. Tento osobní kontakt podniku s potenciálními 
zákazníky je velmi efektivní – touto formou konkurenční podnik získává drtivou většinu 
svých klientů a navíc se mu někdy podaří dohodnout se přímo s navštívenou školou, že 
kurzy budou probíhat v jejich prostorách. Z toho mají prospěch všechny tři zúčastněné 
strany: Škola bude vnímána jako kvalitnější, pokud díky přípravným kurzům bude více 
jejích studentů přijato na VŠ a také, že studentům nabízí něco navíc, studenti ocení 
možnost výuky tam, kde to znají, a zejména zlevněné kurzovné8 a podnik má v případě 
dobrých výsledků má zajištěnu klientelu pro příští roky (další maturitní ročníky 
spokojené školy). Proto by bylo žádoucí zařadit tento způsob propagace mezi 
marketingové aktivity zamýšleného podniku. 
Další možností, jak osobně kontaktovat cílovou skupinu zákazníků, je 
prostřednictvím brněnských veletrhů, konkrétně se jedná o veletrh středních škol a 
veletrh pomaturitního vzdělávání Gaudeamus. Nevýhodou této formy propagace je 
poměrně vysoká cena: Dvoudenní pronájem reklamní plochy 3 x 4 metry včetně stánku 
na veletrhu středních škol stojí kolem 15 000,- Kč, u veletrhu Gaudeamus je to téměř 
třikrát tolik. (24), (49) 
Jako doplňkové formy zviditelnění zakládaného podniku přicházejí v úvahu reklama 
v radiu, v dopravních prostředcích MHD a distribuce letáků. Vhodným radiem by bylo 
Kiss Hády, neboť má z lokálních stanic nejvyšší poslechovost a je zacíleno na mladší 
populaci. Reklamní spoty jsou sice dost drahé, ale nabízí se možnost propagace formou 
soutěže pro posluchače o poukazy na kurzy v určité hodnotě. Z reklamních ploch 
v MHD by s ohledem na cenu bylo možné využít vnitřní plakáty nebo závěsná madla. 
Distribuce letáků může mít formu doručování do schránek, ale lépe rozdávání před 
školami či umisťování trhacích letáků uvnitř škol na nástěnky, které jsou k tomu určené. 
(56), (62) 
                                                 
8
 Škola své prostory pro tento účel pronajme zpravidla zdarma nebo za symbolickou cenu. 
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3.5 Shrnující SWOT analýza 
3.5.1 Příležitosti a hrozby 
Z analýz, které byly provedeny, vyplývá jak množství příležitosti pro zamýšlený 
podnik, tak i několik faktorů, které by mohly ohrozit úspěch podnikatelského záměru. 
Ze SLEPT analýzy vyplývají příležitosti ve formě rostoucího důrazu, který je kladen 
na vzdělávání, zvyšující se úrovně vzdělanosti a také rostoucích  investic obyvatelstva 
do vzdělávání. Dalším pozitivem je mírně klesající míra nezaměstnanosti, která se navíc 
v okresech Brno – město a Brno – venkov pohybuje pod celostátním průměrem. Velké 
příležitosti pro podnik představují aktuální legislativní změny ve školském zákoně - 
zejména nově zavedené státní maturity. Sjednocení maturitních zkoušek totiž umožňuje 
hromadnou přípravu studentů ve formě kurzů a navíc první výsledky nedopadly příliš 
příznivě – neuspěla téměř pětina studentů, což by mohlo vést k vyššímu zájmu 
současných a budoucích maturantů o intenzivní mimoškolní přípravu k maturitám. Stále 
rostoucí podíl domácností, které mají počítač a připojení k internetu dává podniku 
příležitost oslovit cílovou skupinu zákazníků právě prostřednictvím tohoto média. 
Z analýzy zákazníků můžeme vidět příležitost ve vysokém počtu potenciálních 
zákazníků vzdělávacího centra a ve stále silnějších populačních ročnících budoucí 
cílové skupiny. 
Z analýzy Porterova modelu pěti sil lze za příležitost považovat slabou konkurenci 
v odvětví – pouze 10 podniků Ty ale často v mizivém rozsahu nabízejí podobné služby 
jako má v plánu zamýšlený podnik a pouze tři nabízejí kurzy i pro žáky základních škol. 
Pozitivním zjištěním je také nízká vyjednávací síla dodavatelů i zákazníků. 
Hrozby ze SLEPT analýzy představuje stále velmi nízký podíl investic obyvatelstva 
do vzdělávání, poměrně vysoká míra nezaměstnanosti, nejisté ekonomické vyhlídky, 
úsporná opatření vlády, nestabilita politické situace a připravované zavedení školného či 
zápisného na vysokých školách. 
Z analýzy zákazníků vyplývá hrozba nižšího počtu potenciálních zákazníků, protože 
populační ročníky ve věku 12 – 16 let jsou nejslabší. 
V oblasti konkurence navrhovanému podniku hrozí snadný vstup nových firem do 
odvětví a množství a využívání substitutů, nejčastěji ve formě vlastní přípravy a 
soukromého doučování. 
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3.5.2 Silné a slabé stránky 
 Silné a slabé stránky nelze přesně definovat, neboť podnik dosud neexistuje. 
Vzhledem k tomu, že firmu povede autorka práce, za silné stránky by se daly označit 
dlouholeté zkušenosti v oboru, podrobná analýza konkurence a substitutů, promyšlená 
marketingová koncepce a možnost financování rozjezdu podniku vlastními zdroji. Za 
slabé stránky pak lze považovat zejména to, že podnik bude nový – bez historie a 
výsledků, dále nezkušenost s vedením podniku a omezené zdroje financování. 
 Za silnou stránkou podniku lze považovat i neplátcovství DPH a nízké provozní 
náklady: Jak administrativní, např. daňová evidence místo účetnictví, tak mzdové – 
lektoři budou zaměstnáni na dohodu o provedení práce9 nebo za pronájem prostor.  
 
Tabulka 17: Maticové znázornění SWOT analýzy, zdroj: Vlastní zpracování. 
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vlastní finanční zdroje 
neplátce DPH 
nízké provozní náklady 
SLABÉ STRÁNKY 
nový podnik 
nezkušenost s vedením podniku 
omezené finanční zdroje 
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PŘÍLEŽITOSTI 
rostoucí důraz na vzdělávání 
zvyšující se úroveň vzdělanosti 
růst investic obyvatel do vzdělání 
pokles nezaměstnanosti 
legislativní změny - školský zákon 
počet potenciálních zákazníků 
výhledově rostoucí cílová skupina 
slabá konkurence 
nízká vyjednávací síla dodavatelů 
nízká vyjednávací síla zákazníků 
HROZBY 
nízké investice obyvatel do vzdělávání  
vysoká míra nezaměstnanosti 
nejisté ekonomické vyhlídky 
úsporná opatření vlády 
nestabilita politické situace 
zavedení školného na vysokých školách 
slabé populační ročníky 12 - 16 let 
snadný vstup nových firem do odvětví 
množství a obliba substitutů 
 
                                                 
9
 Pracovní doba do 150 hodin za rok, podnik ušetří na odvodech sociálního a zdravotního pojištění 
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4 Vlastní návrh řešení 
Na základě informací z teoretických východisek, ale zejména z poznatků, které 
jsem zjistila z provedených analýz v tomto oboru podnikání, navrhuji konkrétní vlastní 
podnikatelský plán pro vznik nového podniku, který popisuji v této části práce. 
 
4.1 Základní údaje o podniku 
Tabulka 18: Základní charakteristiky navrhovaného podniku; zdroj: Vlastní zpracování. 
Právní forma podniku Živnost – hlavní činnost 
Jméno Jitka Čechová 
Obchodní název Doučko Brno 
Místo podnikání Kroměřížská 11, 678 00 Brno 
Místo realizace kurzů Jánská 22, 602 00 Brno 
Vlastnické vztahy k prostorám Pronájem od SOŠ a SOU obchodní 
Předmět podnikání 
Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 
až 3 živnostenského zákona, obor 72: Mimoškolní 
výchova a vzdělávání, pořádání kurzů, školení, 
včetně lektorské činnosti  
Zahájení podnikání 1.9.2012 
Základní kapitál 80 000,- Kč (z vlastních zdrojů) 
Počet zaměstnanců a pracovní 
úvazek 
3 - 6 brigádníků (lektorů) á 150 hod za rok, 
dohoda o provedení práce 
Vedení účetních záznamů Daňová evidence 
Plátcovství DPH Neplátce 
Webový portál www.douckobrno.cz 
 
 Jako právní formu podnikání jsem zvolila - trochu netradičně –  živnost. Většina 
podnikatelů dává přednost společnosti s ručením omezeným – právě kvůli ručení za 
závazky firmy pouze do výše nesplaceného vkladu společníka. V tomto podnikatelském 
záměru ale ručení celým majetkem představuje pouze minimální riziko, neboť podnik: 
 nebude vlastnit žádný dlouhodobý majetek – nemusím si tedy brát úvěr, za který 
bych musela ručit, 
 nebude vlastnit žádné zásoby – nebudu mít tedy vázané žádné finanční 
prostředky v těchto aktivech, 
 nebude mít žádné pohledávky z obchodních vztahů - platby za kurzy budu 
vyžadovat před zahájením výuky, 
 bude mít základní kapitál vytvořený z mých vlastních zdrojů. 
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Vedení účetních záznamů bude administrativně jednoduché - ve formě daňové 
evidence, což umožňuje právě jen živnostenské podnikání. Podnik také, pokud 
nepřekročí obrat, bude neplátcem DPH, neboť má jen minimum dodávaných vstupů, 
oproti výstupům, a na odvodech by tedy výrazně tratila. 
Předmětem podnikání je dle definice živnostenského zákona mimoškolní výchova a 
vzdělávání, pořádání kurzů, školení, včetně lektorské činnosti. Obchodní název podniku 
jsem zvolila Doučko Brno, který jednoduše a výstižně vyjadřuje zaměření a oblast 
působení podniku. Webový portál pak bude mít logicky doménu www.douckobrno.cz. 
Výuka bude probíhat, jak vyplynulo z analýz, v pronajatých prostorách v centru 
Brna, konkrétně v učebnách SOŠ a SOÚ obchodního na Jánské 22 u Malinovského 
náměstí. Základní kapitál, který vložím do podnikání, činí 80 000,- Kč a budu jej plně 
financovat z vlastních zdrojů. 
Zaměstnanci budou s ohledem na charakter pracovní pozice (lektoři) pracovat na 
částečný úvazek na základě dohody o provedení práce. Jejich počet se bude pohybovat 
v rozmezí cca 3 – 6 v závislosti na aktuální poptávce po kurzech. 
 
4.2 Marketingový plán 
4.2.1 Produkt 
Produktem podniku bude poskytování vzdělávacích služeb formou skupinových 
kurzů jako doplněk ke školnímu vzdělávání na úrovni základních a středních škol. 
Žákům 5., 7. a 9. tříd základních škol budou nabídnuty přípravné kurzy k přijímacím 
zkouškám na gymnázia, neboť zde panuje velký převis poptávky nad nabídkou. Pro 
studenty středních škol a také pro dospělé, kteří si doplňují vzdělání, budou otevřeny  
přípravné kurzy ke společné části maturit a k přijímacím zkouškám na VŠ. 
Vyučovanými předměty budou zejména matematika, český jazyk, obecné 
studijní předpoklady (OSP), resp. testy studijních předpokladů (TSP), neboť o tyto 
předměty je největší zájem. V dalších letech pak může být nabídka rozšířena o 
přípravné kurzy na přijímací zkoušky z fyziky, chemie a biologie, o procvičovací kurzy 
pro zopakování učiva a k reparátům, případně o individuální doučování. Schéma 
nabídky kurzů je znázorněno na obrázku č. 5. Čárkovaně jsou zaznačeny kurzy, u nichž 
se teprve zvažuje jejich otevření nebo rozčlenění v dalších letech. 
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Obrázek 5: Přehled nabídky kurzů podle předmětů; zdroj: Vlastní zpracování. 
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 Počet účastníků v jednom kurzu bude minimálně 10, aby se vůbec vyplatilo kurz 
otevřít, a maximálně 15, aby se lektor mohl alespoň částečně věnovat každému 
studentovi. Kurzy budou vypisovány ve třech etapách (vlnách) během roku, jak je 
zobrazeno v tabulce č. 19:  
 
Tabulka 19: Plánované rozvržení kurzů během roku; zdroj: Vlastní zpracování 
I II III IV V VI VII VIII IX X XI XII 
  Jarní vlna         Letní vlna Podzimní vlna   
  
Přípravné kurzy k 
přijímacím zkouškám a 
ke státním maturitám         
Přípravné kurzy k 
reparátům, 
procvičovací 
kurzy 
Přípravné kurzy k 
přijímacím zkouškám 
a ke státním 
maturitám   
 
Jako první přijde podzimní vlna kurzů, které začnou poslední týden v září a 
skončí v polovině prosince. Po odečtení státních svátků vychází délka kurzů přibližně 
na 12 týdnů. V této vlně mám v plánu nabízet pouze tzv. standardní kurzy. Ty budou 
obsahovat 24 vyučovacích hodin (1 vyučovací hodina = 45 min), které budou rozděleny 
do bloků po dvou vyučovacích hodinách (s desetiminutovou přestávkou) 1x týdně, 
celkem tedy 24 hodin. Samozřejmě pokud by zákazníci chtěli více, nabídnu jim i více 
lekcí – toto je prvotní plán, který je možné pružně měnit podle aktuální poptávky. 
Všechny kurzy budou probíhat v pracovních dnech v odpoledních a podvečerních 
hodinách. 
Jarní vlna pak odstartuje koncem ledna příštího roku a skončí v polovině dubna 
(kurzy k přípravě na přijímací zkoušky na SŠ), respektive na konci dubna (maturitní a 
přípravné kurzy na VŠ). Tato vlna bude nejdelší, ale opět po odečtení svátků a prázdnin 
se počítá s 12-ti týdny výuky. V této vlně bude nabídka také rozšířena o tzv. intenzivní a 
last minute kurzy. Intenzivní kurzy budou probíhat také v pracovních dnech 
v odpoledních a podvečerních hodinách, ale již 2x týdně po dvou lekcích – celkem opět 
12 týdnů. Jejich obsahem budou příklady, které se probíraly v podzimní vlně kurzů a 
dále příklady pro standardní kurz v jarní vlně – bude tedy vhodný pro studenty, kteří 
neabsolvovali podzimní kurz. Last minute kurzy budou mít stejnou náplň jako 
standardní, respektive intenzivní kurzy, ale výuka bude rozdělena do bloků po čtyřech 
hodinách v pracovní dny a po osmi hodinách o víkendech, takž budou výrazně kratší 
než ostatní kurzy. Budou vhodné pro studenty, kteří se rozhodnou pro přípravu na 
zkoušky s Doučkem Brno prakticky až na poslední chvíli. 
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Jako poslední během školního roku přijde letní vlna kurzů, které budou trvat 8 – 
10 týdnů. V tomto období bude podnik nabízet kurzy k opravným maturitním 
zkouškám, případně k reparátům a k zopakování učiva. Semináře se budou konat 
v červenci a srpnu v dopoledních hodinách, v září v odpoledních hodinách v blocích po 
třech lekcích 1x týdně (standardní kurzy), příp. 2x týdně (intenzivní a last minute 
kurzy). Popis parametrů jednotlivých typů kurzů je zobrazen v tabulce č. 20. 
 
Tabulka 20: Členění kurzů dle parametrů; zdroj: Vlastní zpracování 
Kurzy Standardní Intenzivní Last Minute 
Období Podzim Jaro Léto Podzim Jaro Léto Podzim Jaro Léto 
Počet účastníků 10 - 15 
Počet týdnů 12 12 8 --- 12 8 --- 3 - 6 3 - 4 
Počet lekcí v bloku 2 2 3 --- 2 3 --- 4 - 8 4 - 8 
Počet bloků týdně 1 --- 2 2 --- 2 2 
Celkem hodin 24 --- 48 48 --- 24 - 48 24 - 48 
 
 Produktem samozřejmě nebude jen samotný přípravný kurz, ale také 
doprovodné výrobky a služby. Zejména musím zákazníkům zdůraznit, že v ceně kurzu 
dostanou také veškeré výukové materiály, kterých bude více, než se stihne probrat na 
hodinách, a mohou je tak použít k samostudiu. Dále budou mít účastníci kurzů možnost 
nahradit si zameškanou lekci v souběžném kurzu, který probíhá v jiný den – pokud bude 
takový kurz otevřen a bude zde volná kapacita. 
 
4.2.2 Místo podnikání a výukové prostory 
 
Místem podnikání je dle obchodního zákoníku samozřejmě moje trvalé bydliště. 
Pro podnikatelský plán je ale důležité místo, kde se bude realizovat výuka. Pro tento 
účel jsem zvolila prostory SOŠ a SOU obchodní Jánská 22 v Brně, které škola 
pronajímá. Hlavními důvody, proč jsem vybrala tyto prostory, jsou: 
 Poloha v centru Brna – jen jedna zastávka od Hlavního nádraží 
 Blízkost zastávek MHD (Malinovského náměstí) – linky č. 1, 2, 4, 9 a 67 
 Nízká cena pronájmu – po - pá 100,- Kč za hodinu (třída do 60 m2) 
 Možnost pronájmu i o víkendech – 200,- Kč za hodinu 
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Obrázek 6: Fotografie SOŠ a SOU obchodní Jánská 22 Brno; zdroj: Vlastní tvorba 
 
4.2.3 Cena a platební podmínky 
Pro výpočty cen kurzů a následně příjmů a zisku z podnikání budu vycházet 
z ceny za jednu vyučovací hodinu, která bude připadat na jednoho žáka. Tuto cenu jsem 
dle propočtů předpokládaných nákladů stanovila na 65,- Kč u kurzů, které se budou 
konat v pracovních dnech, a na 75,- Kč u kurzů, které budou probíhat o víkendu, neboť 
je zde o 100,- Kč vyšší nájemné.  
Chci zavést také systém slev jako motivaci ke koupi více kurzů. Pokud si jeden 
zákazník objedná dva standardní kurzy (např. český jazyk + matematika), dostane na 
jeden z nich 10 % slevu. Dále budou o 10 % zvýhodněny intenzivní kurzy oproti 
standardním. Poslední slevou bude akce „4+1 zdarma“, kdy pět společně přihlášených 
studentů nebo žáků zaplatí pouze za čtyři osoby, což činí slevu 20 % na každého z nich. 
Pro doplnění volných míst v otevřených kurzech dále plánuji nabídnout slevu cca 40 % 
na slevovém portálu Vykupto.cz. 
Co se týče platebních podmínek, můj podnik nebude výjimkou mezi ostatními 
vzdělávacími podniky, a bude požadovat uhrazení celé částky před zahájením kurzu. 
Výjimečně u dražších kurzů by bylo možné uhradit před začátkem pouze polovinu 
kurzovného a druhou polovinu pak v průběhu výuky – nejpozději však do půlky kurzu. 
 
4.2.4 Propagace 
Plánované marketingové aktivity navrženého podniku se dají rozdělit do tří oblastí: 
1. Propagace na internetu 
2. Přímý styk se zákazníky 
3. Reklama na zastávkách a ve vozidlech MHD 
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Nejprve bude nutné vytvořit kvalitní webové stránky, tzn. s možností editace textu, 
s automatickým objednávkovým systémem, kontaktním formulářem, atd. Za klíčovou 
považuji SEO optimalizaci pro internetové vyhledávače. Pro tento účel se  také musí co 
nejdříve zaregistrovat doména douckobrno.cz. Dále podnik zaregistruji do katalogů 
firem na portálech Seznam, Centrum, Atlas a dalších, kde bude zápis zdarma. Rovněž 
vytvořím (příp. si nechám vytvořit) firemní stránky na sociálních sítích Facebook a 
Twitter a založím firemní účet na Google+.  Jako formu placené internetové reklamy 
jsem zvolila Sklik na Seznamu. Zde nejsem schopná zatím přesně určit, na kolik peněz 
tyto platby za kliknutí přijdou. Počítám s limitem 5000,- Kč za měsíc, který ale mohu 
kdykoli upravit podle potřeb podniku. Dále mám v plánu zviditelnit podnik nabídkou 
zlevněných kurzů na slevovém portále Vykupto.cz, ale spíše pouze pro doplnění 
nevyužité kapacity míst nebo na kurzy v letní vlně, kde předpokládám nižší zájem ze 
strany zákazníků. 
Protikladem propagace na internetu bude přímý styk s potenciálními zákazníky ve 
školách. Od této formy promotion si hodně slibuji: Osobním kontaktem je možné získat 
určitě více zákazníků než zprostředkovaně, navíc zde dostanu i okamžitou zpětnou 
vazbu od žáků a studentů, a mohu tak ihned upravit stávající nabídku kurzů podle jejich 
přání. Myslím, že ani zástupci školy nebudou proti prezentaci mého podniku (například 
v suplovaných či jinak nevyužitých hodinách), kde budeme s žáky posledních ročníků 
základních či středních škol diskutovat o možnostech jejich dalšího vzdělávání a 
způsobech, jak se připravit na přijímací či závěrečné zkoušky. Je to pro podnik velmi 
levná záležitost – návštěvu škol budu provádět sama v rámci podnikatelské činnosti, 
případně s jedním lektorem. Tento způsob propagace hodlám praktikovat vždy od září 
do března. Jednou za rok se k této aktivitě přidá další forma osobního kontaktu, a to 
prezentace podniku na dvoudenním veletrhu středních škol na brněnském výstavišti, 
který se koná vždy na konci listopadu. Tento způsob reklamy bude stát cca 20 000,- Kč: 
15 000,- Kč za pronájem plochy, stánku a vybavení, dále cca 3000,- Kč mzdové 
náklady za brigádníky, kteří budou rozdávat propagační předměty a prospekty a 
vyplňovat s žáky dotazníky, a cca 2000,- Kč za reklamní předměty – 200 ks propisek á 
2, 50 Kč a 100 ks klíčenek se svítilnou á 15,- Kč. 
Jako poslední formu marketingových aktivit jsem zvolila neadresnou reklamu ve 
vozidlech a na zastávkách MHD. V září chci uskutečnit letákovou kampaň ve vozidlech 
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– 50 ks plakátů bude stát 5280,- Kč. Jeden měsíc je docela málo, ale z vlastní zkušenosti 
vím, že prospekty zůstávají vyvěšené často mnohem déle – mnohokrát jsem se v HMD 
setkala s inzercí událostí, které již dávno (před několika měsíci) proběhly. V listopadu 
pak plánuji reklamu na madlech dopravních prostředků. 100 ks letáčků vyjde na 7440,- 
Kč. Od ledna do března pak chci pronajmout jeden jednostranný reklamní panel na 
zábradlí na zastávce Hlavní nádraží směr Malinovského náměstí (kde probíhají kurzy). 
Celková cena za tři měsíce činí 10 536,- Kč. V dalších letech pak zvažuji také reklamu 
v radiu formou soutěže o kurzy zdarma. Týden soutěže přijde na 12 000,- Kč. Všechny 
plánované aktivity pro zviditelnění podniku v prvním roce podnikání včetně vyčíslení 
souvisejících výdajů jsou vypsány v tabulce č. 21. Ceny jsou uvedeny včetně DPH. 
 
Tabulka 21: Propagační aktivity podniku včetně plánovaných výdajů; zdroj: Vlastní zpracování 
Oblast 
propagace Forma Podrobnosti 
Cena 
[Kč] 
Internet 
www stránky doména, tvorba, SEO, hosting 7000 
zápisy do katalogů portály Seznam, Centrum, Atlas, atd. zdarma 
sociální sítě Facebook, Twitter, Google+ zdarma 
reklama Sklik 4000,-/ měsíc, prázdniny 2000,-/ měsíc 44000 
slevový portál 40% sleva, na doplnění míst v kurzech zdarma 
Osobní kontakt 
ve školách diskuze s žáky, dotazníky, letáky 2500 
BVV stánek, mzdy, propagační předměty 20000 
MHD 
vnitřní plakáty 50 ks formát A4 á 105,60 Kč, 1 měsíc 5280 
madla 100 ks oboustranně á 74,40 Kč, 4 týdny 7440 
reklamní panel zastávka Hlavní nádraží, 3 měsíce 10536 
Celkové plánované výdaje za jeden rok 96756 
 
4.3 Organizační plán 
Podnik povedu sama, budu mít na starosti prakticky všechny činnosti spojené s 
chodem vzdělávacího centra, ale vzhledem velikosti a formě podniku v tom nevidím 
problém. Rovněž sama povedu několik kurzů, protože považuji za důležité být v 
přímém kontaktu se zákazníky a protože mě tato práce naplňuje. 
Moje dosažené vzdělání: Bakalářské studium na Podnikatelské fakultě VUT 
v Brně, obor Daňové poradenství, nyní navazující magisterské studium na téže fakultě, 
obor Řízení a ekonomika podniku, předpokládané datum ukončení: červen 2012 
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Pedagogická praxe: 8 let doučování žáků základních a středních škol a jejich 
příprava k přijímacím zkouškám, k reparátům, od roku 2011 pak také příprava ke 
státním maturitám. Vyučovanými předměty byly zejména matematika, český jazyk a 
testy studijních předpokladů (scio testy), okrajově fyzika a chemie (základní škola). 
Mám zkušenosti i s žáky jiných národností (vietnamská, romská, ruská) a s dětmi s dys-
poruchami. Dále jsem pracovala jako vedoucí na letních dětských táborech 
Zkušenosti s vedením podniku: Žádné 
 
Dále budou v podniku na dohodu o provedení práce pracovat lektoři. Jejich počet 
bude cca 3 – 6 v závislosti na aktuálním počtu otevřených kurzů. Postupně si hodlám 
vyškolit jednoho z lektorů jako svého zástupce, aby mě mohl v případě potřeby dočasně 
nahradit. 
Organizační struktura podniku je znázorněna na obrázku č. 7. 
 
 
Obrázek 7: Organizační struktura podniku; zdroj: Vlastní zpracování 
 
Na výběr vhodných lektorů budu klást velký důraz, neboť zejména na jejich 
schopnostech bude záviset úspěšnost mého podnikání. Vhodné zaměstnance budu 
hledat přes portál Jobs.cz mezi studenty brněnských vysokých škol zejména 
pedagogického nebo technického zaměření, případně mezi učiteli, kteří si chtějí 
přivydělat, takže vhodných adeptů bude určitě dostatek. Kromě odborných znalostí 
budu testovat také jejich pedagogické schopnosti, tedy jak jsou schopni co 
nejefektivněji a současně co nejsrozumitelněji předat potřebné vědomosti vyučovaným 
žákům. U kurzů zaměřených na vysvětlování logických příkladů budu vybírat také 
podle dosaženého percentilu u přijímacích zkoušek typu TSP či OSP. 
Majitelka 
Zástupce 
Lektor Lektor Lektor Lektor Lektor Lektor 
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4.4 Finanční plán 
Před uvedením konkrétních výpočtů chci poznamenat, že vedení účetních 
záznamů bude mít v mém podniku formu daňové evidence, která na rozdíl od účetnictví 
neeviduje náklady a výnosy, ale pouze skutečné toky peněz, počítám tedy v celé 
kapitole s výdaji, příjmy, tržbami a ziskem či ztrátou. 
 
4.4.1 Počáteční výdaje 
Do počátečních výdajů jsem zahrnula položky, které je nutné uhradit z vlastních 
zdrojů, tedy dokud podniku nebude plynout příjem z realizovaných kurzů. Nejvíce 
prostředků budu muset vynaložit na marketingové aktivity: Vytvoření webových 
stránek a související služby, objednávka zářijové reklamní kampaně v MHD a nabití 
elektronické peněženky pro reklamu Sklik. Dále bude nutné pořídit kvalitní tiskárnu se 
skenerem a faxem, kancelářské potřeby, literaturu pro lektory a uhradit poplatek za 
vznik živnostenského oprávnění. Do počátečních výdajů jsem nezahrnula počítač a 
mobilní telefon, neboť tato zařízení již vlastním. 
 
Tabulka 22: Počáteční výdaje; zdroj: Vlastní zpracování 
Výdaj Cena 
Webové stránky a doprovodné služby 7 000 
Zářijová plakátová reklamní kampaň v MHD 5 280 
Nabití elektronické peněženky na reklamu Sklik 4 000 
Multifunkční tiskárna 8 000 
Kancelářské potřeby 1 000 
Literatura pro lektory 2 000 
Poplatek za ohlášení živnosti 1 000 
Výdaje celkem 28 280 
Vklad celkem 80 000 
Finanční rezerva 51 720 
 
Z tabulky je patrné, že podniku po zaplacení těchto výdajů zbývá více než 
50 000,- Kč rezerva. Ta je zde z toho důvodu, že v prvních měsících plánuji další 
investice do reklamy a počítám s tím, že zpočátku o kurzy nebude příliš velký zájem, 
takže příjmy by pravděpodobně nestačily pokrýt tyto marketingové výdaje a současně 
výdaje spojené s realizací kurzů a ostatní nutné výdaje. 
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4.4.2 Fixní výdaje 
Tyto výdaje musím vynaložit bez ohledu na to, kolik kurzů bude otevřených. 
Kromě počátečních výdajů, popsaných v předchozí kapitole, sem patří zálohy na 
sociální a zdravotní pojištění (SZP), poplatky za internet, telefon, provoz webových 
stránek, propagační aktivity a mzda mého zástupce, kterého ale zaměstnám až cca po 
šesti měsících od zahájení podnikání. Měsíční a roční vyčíslení fixních výdajů v prvním 
roce podnikání je uvedeno v tabulce č. 23. 
 
Tabulka 23: Plánované fixní výdaje v prvním roce podnikání, zdroj: Vlastní zpracování 
Výdaj Červenec+srpen září říjen listopad prosinec leden únor 
Počáteční výdaje 28280 0 0 0 0 0 0 
SZP 0 3533 3533 3533 3533 3533 3533 
Telefon 0 600 600 600 600 600 600 
Internet 0 400 400 400 400 400 400 
Web hosting 0 0 0 0 0 0 0 
Propagace 0 4400 11840 24400 14936 4400 4400 
Mzda asistenta 0 0 0 0 0 0 0 
  březen duben květen červen červenec srpen Celkem 
Počáteční výdaje 0 0 0 0 0 0 28280 
SZP 3533 3533 3533 3533 3533 3533 42396 
Telefon 600 600 600 600 600 600 7200 
Internet 400 400 400 400 400 400 4800 
Web hosting 0 0 0 0 0 0 0 
Propagace 4000 4000 4000 4000 2000 2000 84376 
Mzda asistenta 2000 2000 2000 2000 0 0 8000 
Roční fixní výdaje 175052 
 
Největší položkou je zde propagace. S tím se ale musí při rozjezdu podnikání 
počítat.  Zákazníci se o mém vzdělávacím centru musí nejprve nějak dozvědět a začít 
využívat jeho služeb a to bez marketingové podpory není možné. V dalších letech již 
budou fixní výdaje nižší o původní jednorázové platby ve výši 17 000,- Kč (webové 
stránky, tiskárna, literatura, správní poplatek) a po vyhodnocení efektivnosti 
marketingových aktivit (zejména ze zpětné vazby od zákazníků) hodlám ponechat, 
případně rozšířit, jen ty nejpřínosnější a vejít se do limitu 60 000,- Kč v dalších letech 
podnikání. Naopak růst bude mzda asistenta a moje odvody na SZP, protože 
předpokládám v dalších letech vyšší obrat a s ním spojenou vyšší administrativu a vyšší 
zisk. Platby na sociální a zdravotní pojištění si sice nemohu odečíst ze základu daně, ale 
musím je, stejně jako daň z příjmů, uvést ve výkazu cash-flow, neboť budou odčerpávat 
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hotovost. V tabulce č. 24 uvádím přehled plánovaných fixních výdajů v prvním až 
čtvrtém roce podnikání (bez daně z příjmů). 
 
Tabulka 24: Přehled plánovaných fixních výdajů v 1. – 4. roce podnikání; zdroj: Vlastní zpracování 
Výdaj [Kč] 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 
Počáteční výdaje 28280 0 0 0 
Zálohy SZP 42396 42396 67000 75000 
Telefon 7200 7200 7200 7200 
Internet 4800 4800 4800 4800 
Web hosting 0 1000 1000 1000 
Kancelářské potřeby 0 3000 3000 3000 
Propagace 85000 60000 60000 60000 
Mzda asistenta 8000 20000 40000 60000 
Celkové výdaje 175676 138396 183000 211000 
 
4.4.3 Variabilní výdaje 
Tento typ výdajů se vztahuje jen k realizovaným kurzům. Zahrnují pronájem 
učebny, mzdu lektora a materiály k výuce. Částky uvedené v tabulce č. 25 se týkají 
většiny kurzů. Ale u seminářů, které budou probíhat o víkendu, je dražší pronájem 
učebny (200,- Kč za jednu hodinu), což zvyšuje variabilní výdaje o cca 200,- za kurz na 
žáka. Dále kurzy, kde je vyžadováno koupit výukové materiály společnosti SCIO 
(OSP), budou výrazně dražší – cca o 450,-. To pak zohledním i v prodejní ceně kurzů. 
Variabilní výdaje za mzdy budou sníženy o částky, které ušetřím tím, že sama 
povedu některé kurzy - v každé vlně cca 4 - 8 kurzů, celkem plánuji vyučovat 18 kurzů 
za rok. Tyto úspory se výrazně promítnou v cash-flow a v zisku, který se tím zvýší o cca 
80 000,- Kč za rok. 
 
Tabulka 25: Variabilní výdaje za kurzy; zdroj: Vlastní zpracování 
Výdaj [Kč] 
1 lekce (45min) 
/12 žáků 
1 kurz (24h)/ 
12 žáků 
1 kurz 
/1 žák  
1 lekce (45min) 
/1žák 
Pronájem učebny 100 2400 200 8,3 
Mzda lektora 180 4320 360 15 
Výukové materiály 94 2250 188 7,8 
Celkové var. výdaje 374 8970 748 31,1 
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4.4.4 Plán tržeb 
 
Tabulka 26: Plánované tržby v 1. roce – realistická varianta; zdroj: Vlastní zpracování 
O
b
d
o
b
í Kurzy pro žáky základních škol Kurzy pro studenty středních škol 
Kurz 
Cena 
kurzu 
Počet 
kurzů 
Celkem 
účastníků Tržby Kurz 
Cena 
kurzu 
Počet 
kurzů 
Celkem 
účastníků Tržby 
P
o
d
zi
m
n
í 
v
ln
a 
čj 5 1560 0 0 0 
státní 
m. mat 
1560 1 12 18720 
čj 7 1560 0 0 0 
čj 9 1560 0 0 0 
mat 5 1560 1 12 18720 
mat 7 1560 1 12 18720 
státní 
m. čj 
1560 0 0 0 mat 9 1560 0 0 0 
OSP 5 1960 1 12 23520 
OSP 7 1960 1 12 23520 TSP 1560 1 12 18720 
OSP 9 1960 0 0 0 OSP 2220 0 0 0 
Tržby v podzimní vlně 84480 Tržby v podzimní vlně 37440 
Ja
rn
í 
v
ln
a 
čj 5 1560 1 12 18720 
státní 
m. mat 
1560 3 36 56160 
čj 7 1560 1 12 18720 
čj 9 1560 1 12 18720 
mat 5 1560 2 24 37440 
mat 7 1560 2 24 37440 
státní 
m. čj 
1560 2 24 37440 mat 9 1560 1 12 18720 
OSP 5 1960 2 24 47040 
OSP 7 1960 2 24 47040 TSP 1560 3 36 56160 
OSP 9 1960 1 12 23520 OSP 2220 1 12 26640 
Tržby v jarní vlně 267360 Tržby v jarní vlně 176400 
L
et
n
í 
v
ln
a 
čj 5 1560 0 0 0 
státní 
m. mat 
1560 2 24 37440 čj 6 1560 0 0 0 
čj 7 1560 1 12 18720 
čj 8 1560 1 12 18720 státní 
m. čj 
1560 1 12 18720 
mat 5 1560 0 0 0 
mat 6 1560 1 12 18720 mat 1 1560 1 12 18720 
mat 7 1560 1 12 18720 mat 2 1560 1 12 18720 
mat 8 1560 1 12 18720 mat 3 1560 0 0 0 
Tržby v letní vlně 93600 Tržby v letní vlně 93600 
Celkem   22 264 445440     16 192 307440 
Celkové tržby v prvním roce 752880 
 75 
Tuto část podnikatelského záměru upřímně považuji za úzké místo. Zatímco 
organizační plán, fixní i variabilní náklady se dají predikovat poměrně přesně, do hlavy 
potenciálním zákazníkům nevidím, a proto jsou plánované tržby pouze odhadovány 
(což ani není jinak možné), ale tyto odhady jsou podloženy vlastními zkušenostmi v této 
oblasti, dále analýzou nejbližší konkurence, zejména co se týká počtu jejich otevřených 
kurzů v průběhu roku a počtu účastníků a také analýzou počtu potenciálních zákazníků. 
Pro zjednodušení kalkulací počítám se 12-ti účastníky v jednom kurzu (ve 
skutečnosti 10 – 15) a s konáním kurzů pouze v pracovní dny. Dále zde nejsou zahrnuty 
případné slevy. 
Z tabulky č. 26 je patrné, že převažovat by měly tržby za kurzy určené žákům 
základních škol, neboť tuto skupinu zákazníků konkurence zatím prakticky nebere 
v potaz, což dává mému vzdělávacímu centru velkou příležitost. Dále je vidět, že 
většina tržeb bude pocházet z jarní vlny kurzů, protože v této době předpokládám 
největší zájem zákazníků, neboť v dubnu až květnu se konají přijímací či maturitní 
zkoušky. Je možné, že o některé kurzy nebude takový zájem, jaký předpokládám, a 
současně po jiných kurzech bude naopak vyšší poptávka. Ale celkový propočtený počet 
kurzů by dle mého názoru měl být reálný. 
Následující tabulka ukazuje další dvě varianty výše tržeb: Pesimistickou, kde 
počítám s tržbami o 30% nižšími a optimistickou, kde naopak budou tržby o 20% vyšší, 
než v realistické variantě. Dále je zde zobrazen výhled na další tři roky. V druhém roce 
počítám s růstem tržeb v realistické variantě o 15%, ve třetím o 10% a ve čtvrtém o 5%. 
Na konci čtvrtého roku bude podle výpočtů překročen obrat a stanu se plátcem DPH, 
což následně budu muset zohlednit v úpravě cen. V optimistické variantě odhaduji 
postupně růst o 10%, o 6% a o 4%. Plátcem DPH bych se stala již na konci třetího roku. 
V pesimistické variantě počítám s růstem tržeb postupně o 20%, o 15% a v posledním 
roce o 10%. Podle dosažených obratů v této variantě bych měla být stále neplátcem 
DPH. Konkrétní čísla jsou uvedená v tabulce č. 27. 
 
Tabulka 27: Plán tržeb v prvních čtyřech letech podnikání, zdroj: Vlastní zpracování 
 1. rok 2. rok 3. rok 4. rok 
Pesimistická varianta (R - 30%) 527016 632419 727282 800010 
Realistická varianta 752880 865812 952393 1000013 
Optimistická varianta (R + 20%) 903456 993802 1053430 1095567 
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4.4.5 Plán zisku 
Na základě výpočtů předpokládaných výdajů a tržeb jsem sestavila plán zisku 
v prvních čtyřech letech podnikání. Vzhledem k tomu, že daň z příjmu a odvody na 
sociální a zdravotní pojištění se vztahují k hospodářským výsledkům dosaženým 
v kalendářním roce, vypočítala jsem plánované výsledky hospodaření v letech 2012 – 
2015 – na rozdíl od kalkulací předchozích částí finančního plánu, kde jsem uváděla 
roky podnikání vždy od data zahájení podnikatelské činnosti - tedy od září do srpna. 
Zisk jsem vypočítala opět pro tři varianty: optimistickou, realistickou a pesimistickou. 
Pro zjednodušení jsem dle předpokládané četnosti jednotlivých kurzů od roku 
2013 zvolila jednotnou tržbu z jednoho kurzu ve výši 20 000,- Kč (ve skutečnosti 
rozptyl 18720,- až 26640,- dle typu kurzu při počtu 12 žáků) a variabilní výdaje na 
jeden kurz při stejné obsazenosti ve výši 10 250,-. Fixní výdaje (kromě roku 2012, kdy 
podnikám jen 4 měsíce) jsem ponechala stejné, jako jsem vypočetla v jednotlivých 
letech podnikání (vždy září – srpen). Pomocné výpočty jsem prováděla v programu MS 
Excel a s využitím „daňových kalkulaček“ pro OSVČ na stránkách peníze.cz. (30) 
 
Tabulka 28: Výpočet zisku, daně z příjmu a odvodů SZP v roce 2012; zdroj: Vlastní zpracování 
2012 Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Tržby za prodej kurzů 121920 79680 159360 
Variabilní výdaje 46140 23400 64080 
Fixní výdaje 101988 101988 101988 
Celkové výdaje 148128 125388 166068 
Zisk/ztráta -26208 -45708 -6708 
+ položka (SZP) 14132 14132 14132 
Daňově uznatelná ztráta do dalších let -12076 -31576 0 
Základ daně 0 0 7424 
Vypočtená daň 0 0 1125 
Sleva na poplatníka 24840 24840 24840 
Daň po uplatnění slevy 0 0 0 
Doplatek SZP 0 0 0 
Čistý zisk  po odvodech daně a SZP -26208 -45708 -6708 
Zálohy na SZP v roce 2013 42396 42396 42396 
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Tabulka 29: Výpočet zisku, daně z příjmu a odvodů SZP v roce 2013; zdroj: Vlastní zpracování 
2013 Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Tržby za prodej kurzů 780000 540000 940000 
Variabilní výdaje 321990 198990 403990 
Fixní výdaje 138396 138396 138396 
Celkové výdaje 460386 337386 542386 
Zisk 319614 202614 397614 
+ položka (SZP) 42396 42396 42396 
- položka (ztráta 2012) 12076 31576 0 
Základ daně jako rozdíl příjmů a výdajů 349934 213434 440010 
Základ daně jako 40% příjmů 312000 216000 376000 
Vypočtená daň podle výhodnější varianty 46800 32025 56400 
Sleva na poplatníka 24840 24840 24840 
Daň po uplatnění slevy 21960 7185 31560 
Doplatek SZP 24216 9130 37880 
Čistý zisk po odvodech daně a SZP 273438 186299 328174 
Zálohy na SZP v roce 2014 66612 51525 80276 
 
 
Tabulka 30: Výpočet zisku, daně z příjmu a odvodů SZP v roce 2014; zdroj: Vlastní zpracování 
2014 Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Tržby za prodej kurzů 880000 640000 1040000 
Variabilní výdaje 373240 250240 455240 
Fixní výdaje 183000 167913 196664 
Celkové výdaje 556240 418153 651904 
Zisk 323760 221847 388096 
+ položka (SZP) 66612 51525 80276 
Základ daně jako rozdíl příjmů a výdajů 390372 273372 468372 
Základ daně jako 40% příjmů 352000 256000 416000 
Vypočtená daň podle výhodnější varianty 52800 38400 62400 
Sleva na poplatníka 24840 24840 24840 
Daň po uplatnění slevy 27960 13560 37560 
Doplatek SZP 8540 6215 8541 
Čistý zisk po odvodech daně a SZP 287260 202072 341995 
Zálohy na SZP v roce 2015 75152 57740 88816 
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Tabulka 31: Výpočet zisku, daně z příjmu a odvodů SZP v roce 2015; zdroj: Vlastní zpracování 
2015 Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Tržby za prodej kurzů 960000 740000 1100000 
Variabilní výdaje 414240 301490 485990 
Fixní výdaje 211000 193588 224664 
Celkové výdaje 625240 495078 710654 
Zisk 334760 244922 389346 
+ položka (SZP) 75152 57740 88816 
Základ daně jako rozdíl příjmů a výdajů 409912 302662 478162 
Základ daně jako 40% příjmů 384000 296000 440000 
Vypočtená daň z výhodnější varianty 57600 32025 66000 
Sleva na poplatníka 24840 24840 24840 
Daň po uplatnění slevy 32760 7185 41160 
Doplatek SZP 6832 5840 5125 
Čistý zisk po odvodech daně a SZP 295168 231897 343061 
Zálohy na SZP v roce 2016 81984 63580 93940 
 
Z tabulek je patrné, že v roce 2012 je konečný výsledek hospodaření 
v záporných číslech. Ale to je způsobeno krátkou dobou činnosti podniku a počátečními 
investicemi. Příjmy navíc pocházejí z podzimní vlny kurzů, o které bude dle 
předpokladů vždy nejmenší zájem z celého roku. V roce 2013 je již zřejmé, že podnik 
prosperuje, neboť ve všech třech variantách dosahuje kladných výsledků i přes 
významný nárůst fixních výdajů, konkrétně se čistý zisk nachází v intervalu 186 000,- 
až 328 000,- Kč, což představuje čistou měsíční mzdu od 15 500,- do 27 333,- Kč, dle 
realistické varianty 22 787,- Kč. V roce 2014 předpokládám dále rostoucí zájem 
zákazníků a s tím i počet otevřených kurzů a růst fixních výdajů, což by mělo přinést 
čistý zisk po všech odvodech v rozpětí 202 000,- až 341 000,- Kč – přepočteno na 
čistou měsíční mzdu 16 833,- až 28 417,- Kč, pravděpodobně 23 938,- Kč. V posledním 
roce plánování stále počítám s mírným nárůstem tržeb i fixních výdajů, čistý zisk 
dosahuje hodnot 231 000,- až 343 000,- Kč, což je ekvivalentní k čisté měsíční mzdě 19 
250,- až 28 588,- Kč, dle realistické varianty pak 24 597,- Kč. 
 
4.4.6 Plán cash-flow 
V následujících tabulkách jsou sestaveny přehledy příjmů a výdajů, které plánuji 
v prvních letech podnikání. V letech 2012 a 2013 je cash flow rozepsán po měsících, 
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poslední tabulka pak zobrazuje roční peněžní toky během prvních čtyř let podnikání. Z 
přehledů je patrná finanční zajištěnost, aby byl v každém kalendářním měsíci zajištěn 
pozitivní peněžní tok i v pesimistické variantě. Dle tabulek podniku plynou příjmy 
pouze třikrát v roce – vždy před zahájením vlny kurzů. Ve skutečnosti budou tyto tržby 
pravděpodobně rozptýleny do více měsíců, neboť předpokládám, že někteří zákazníci se 
přihlásí později a budou pro ně otevřeny last minute kurzy. Rozdíly mezi fixními výdaji 
v jednotlivých měsících jsou způsobeny zejména marketingovými aktivitami, které je 
nutné v daném měsíci uhradit. Do výdajů jsem samozřejmě nezapomněla zahrnout daň 
z příjmu a doplatky na sociální a zdravotní pojištění za předchozí rok. 
 
Tabulka 32: Přehled cash flow v roce 2012; zdroj: Vlastní zpracování 
2012  Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Červenec     
+ srpen 
Počáteční stav 0 0 0 
Příjmy - vklad do podnikání 80000 80000 80000 
Počáteční výdaje 28280 28280 28280 
Konečný zůstatek 51720 51720 51720 
Září 
Počáteční stav 51720 51720 51720 
Příjmy 121920 79680 159360 
Fixní výdaje 8933 8933 8933 
Var. Výdaje 37500 23400 46800 
Konečný zůstatek 127207 99067 155347 
Říjen 
Počáteční stav 127207 99067 155347 
Příjmy 0 0 0 
Fixní výdaje 16373 16373 16373 
Var. Výdaje 2880 0 5760 
Konečný zůstatek 107954 82694 133214 
Listopad 
Počáteční stav 107954 82694 133214 
Příjmy 0 0 0 
Fixní výdaje 28933 28933 28933 
Var. Výdaje 2880 0 5760 
Konečný zůstatek 76141 53761 98521 
Prosinec 
Počáteční stav 76141 53761 98521 
Příjmy 0 0 0 
Fixní výdaje 19469 19469 19469 
Var. Výdaje 2880 0 5760 
Konečný zůstatek 53792 34292 73292 
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Tabulka 33: Přehled cash flow v roce 2013; zdroj: Vlastní zpracování 
2013  Real. var. Pes. var. Opt. var. 
Leden 
Počáteční stav 53792 34292 73292 
Příjmy 440000 300000 520000 
Výdaje 139393 97883 163113 
Konečný zůstatek → počáteční stav 354399 236409 430179 
Únor 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 29093 19013 34853 
Konečný zůstatek → počáteční stav 325306 217396 395326 
Březen 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 30693 20613 36453 
Konečný zůstatek → počáteční stav 294613 196783 358873 
Duben 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 30693 20613 36453 
Konečný zůstatek → počáteční stav 263920 176170 322420 
Květen 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 10533 10533 10533 
Konečný zůstatek → počáteční stav 253387 165637 311887 
Červen 
Příjmy 200000 140000 240000 
Výdaje 69833 52043 81693 
Konečný zůstatek → počáteční stav 383554 253594 470194 
Červenec 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 17173 10693 21493 
Konečný zůstatek → počáteční stav 366381 242901 448701 
Srpen 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 23173 16693 27493 
Konečný zůstatek → počáteční stav 343208 226208 421208 
Září 
Příjmy 140000 100000 180000 
Výdaje 52718 40858 64578 
Konečný zůstatek → počáteční stav 430490 285350 536630 
Říjen 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 15528 12648 18408 
Konečný zůstatek → počáteční stav 414962 272702 518222 
Listopad 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 15528 12648 18408 
Konečný zůstatek → počáteční stav 399434 260054 499814 
Prosinec 
Příjmy 0 0 0 
Výdaje 26028 23148 28908 
Konečný zůstatek 373406 236906 470906 
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Tabulka 34: Přehled cash flow v letech 2012 - 2015; zdroj: Vlastní zpracování 
  Real. var. Pes. var. Opt. var. 
2012 
Počáteční stav 0 0 0 
Příjmy 201920 159680 239360 
Výdaje 148128 125388 166068 
Konečný zůstatek → počáteční stav 53792 34292 73292 
2013 
Příjmy 780000 540000 940000 
Výdaje 460386 337386 542386 
Konečný zůstatek → počáteční stav 373406 236906 470906 
2014 
Příjmy 880000 640000 1040000 
Výdaje 602416 434468 721344 
Konečný zůstatek → počáteční stav 650990 442438 789562 
2015 
Příjmy 960000 740000 1100000 
Výdaje 661740 514853 756755 
Konečný zůstatek → počáteční stav 949250 667585 1132807 
 
 
4.4.7 Analýza bodu zvratu 
Bodem zvratu v této práci není klasicky objem výroby či prodeje, kdy se 
vyrovnají výdaje s tržbami. Dle předpokládaného průběhu podnikání ve všech 
variantách je zde zobrazen jako okamžik, kdy se vyrovnají výdaje s tržbami. Zde nastala 
situace, že body zvratu jsou dva, což je způsobeno výpadky v příjmech (podnik inkasuje 
tržby za kurzy teoreticky pouze třikrát do roka – vždy před zahájením vlny kurzů). 
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Graf 6: Kumulované výdaje a tržby v 1. roce – realistická varianta; Zdroj: Vlastní zpracování 
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Kromě období před zahájením podnikání jsou v realistické a pesimistické 
variantě výdaje vyšší než tržby v listopadu a v prosinci, v optimistické variantě pak 
pouze v prosinci prvního roku podnikání. Nejvyšší ztráta činí cca 45 000,- Kč, podnik ji 
s dostatečnou rezervou pokryje počátečním vkladem ve výši 80 000,-. V dalších letech 
podnikání již příjmy vždy převažují nad výdaji. 
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Graf 7: Kumulované výdaje a tržby v prvním roce podnikání – pesimistická varianta 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Graf 8: Kumulované výdaje a tržby v prvním roce podnikání – optimistická varianta 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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4.5 Plán spokojenosti zákazníků 
Zní to už skoro jako klišé, jak každá firma dnes zdůrazňuje, že spokojenost 
zákazníků je pro ni na prvním místě. Bohužel někde je daleko od slov k činům. V mém 
podniku se budu snažit docílit spokojenosti zákazníků zajišťováním zpětné vazby od 
všech skupin zákazníků - tedy od účastníků mých kurzů, dále od osob, které kurz 
financovaly (zpravidla rodiče), a se souhlasem žáka požádám o vyjádření také učitele 
školy, kde účastník kurzu studuje. Za důležitý, zejména v počátku podnikání, považuji 
také názor na přípravné kurzy od potenciálních zákazníků. 
Jak bude moje snaha o spokojenost zákazníků vypadat v praxi: Zdrojem pro 
zlepšování formální i obsahové nabídky kurzů budou postřehy a připomínky samotných 
účastníků kurzu. Již na začátku první hodiny lektor žákům vysvětlí, že největší přínos 
pro ně kurz bude mít, když bude jeho původní obsah upraven podle jejich požadavků – 
že tedy uvítáme jakýkoli dotaz, připomínku či kritiku, kterou mohou osobně sdělit 
lektorovi nebo mailem či telefonicky opět lektorovi nebo přímo mně. A čím dříve, tím 
lépe. Toto budou lektoři  žákům připomínat na konci každého bloku lekcí. Po skončení 
poslední vyučovací lekce bude následovat cca půlhodinová diskuze, v níž lektor vyzve 
žáky, aby se vyjádřili k celému kurzu. Je jasné, že ne každý je ochoten a schopen říci 
nahlas něco negativního, obzvlášť děti, proto budou žáci během diskuze vyplňovat také 
anonymní dotazník, ve kterém zhodnotí přínos, případně nedostatky semináře. Vzor 
dotazníku je vyobrazen v příloze č. 1 na konci diplomové práce. Poznámky lektora 
z diskuze a vyplněné dotazníky pak budou pro podnik nejen měřítkem spokojenosti 
zákazníků, ale zejména cenným zdrojem informací a impulsem, co dále zlepšit, aby 
další zákazníci byli ještě více spokojení. 
Rovněž rodiče či prarodiče dětí budou mailem informováni, aby mě neváhali 
kdykoli kontaktovat, pokud budou mít nějaké dotazy, pochybnosti či připomínky. Také 
jim bude po skončení kurzu zaslán mail s dotazníkem, ve kterém je požádám o 
zhodnocení kurzu z jejich pohledu. Podobně jako rodiče budu mailem kontaktovat i 
učitele škol, které žáci či studenti navštěvují, ale samozřejmě pouze se souhlasem žáků. 
Názor potenciálních zákazníků na přípravné kurzy budu zjišťovat v rámci 
marketingových aktivit, a to přímo ve školách, které mi dovolí během výuky krátce 
představit nabídku přípravných kurzů, a dále na veletrhu středních škol na BVV. 
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4.6 Analýza rizik 
Rizika pro navrhovaný podnikatelský plán vyplývají z charakteru podnikání a ze 
slabých stránek a hrozeb, které byly zmíněny již ve SWOT analýze. Za největší riziko 
považuji možnost nezájmu ze strany zákazníků. Pokud by nastala tato situace, 
pravděpodobně by došlo k brzkému ukončení podnikatelské činnosti. Aby se toto 
nestalo, hodlám v počátku podnikání investovat hodně času a relativně i peněz na 
marketingové aktivity, které podnik zviditelní a přesvědčí zákazníky o tom, že právě 
naše kurzy jsou správnou volbou pro kvalitní přípravu na zkoušky. Dále budu klást 
velký důraz na spokojenost zákazníků prostřednictvím zpětné vazby, jak je popsáno 
v předchozí kapitole, a snažit se vyjít maximálně vstříc požadavkům klientů. To by 
mělo vést k šíření dobrého jména podniku a přilákat další zákazníky. 
Dalším rizikem je vstup nového konkurenta do odvětví. To by představovalo 
velkou hrozbu zejména pokud by rival vstoupil na trh současně se mým podnikem nebo 
těsně po něm. Aby můj podnik z tohoto soupeření vyšel vítězně, je nutné dokázat 
potenciálním zákazníkům, že naše nabídka je pro ně výhodnější. Jednou z možností by 
bylo jít s cenou dolů, ale touto cestou bych nechtěla jít, neboť nabízená cena je již tak 
dost nízká a musela bych zvýšit kapacitu tříd, což by snížilo kvalitu výuky. Spíše bych 
se snažila zákazníkům zdůraznit, že moje kurzy se jim vyplatí více, i když budou stát 
stejně nebo i mírně10 více než kurzy konkurence – např. kvalitní lektoři, úpravy kurzů 
dle požadavků zákazníků, výuka v centru Brna, dostatek výukových materiálů i pro 
samostudium v ceně, atd. 
Za riziko lze považovat také legislativní změny – zejména další změny školského 
zákona. Může se stát, že budou v dalších letech např. zrušeny státní maturity, což by 
vedlo ke zrušení několika typů kurzů a snížilo příjem podniku. Proto je nutné neustále 
sledovat, co je nového v této oblasti a včas se na případné změny připravit. Zde chci 
uplatnit diverzifikaci rizika, tzn. mít širší zaměření kurzů. Pak podnik nepoloží zrušení 
jednoho typu kurzu. 
 
 
                                                 
10
 Dle výpočtu nákladů ve finančním plánu si troufám tvrdit, že konkurence by při stejné kapacitě kurzů 
nemohla mít výrazně nižší ceny, protože by pak byla ztrátová. 
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Málo pravděpodobná, ale pro podnik velmi závažná by byla moje nečekaná 
indispozice, např. vážná nemoc či úraz. Proto musím zajistit, aby podnik fungoval i bez 
mojí přítomnosti. Za tímto účelem si vyberu jednoho z lektorů, který bude nejlépe 
splňovat mé požadavky a současně bude ochoten podílet se na vedení podniku. 
Postupně ho seznámím se všemi činnostmi, které jsou s tímto podnikáním spojené, tak, 
aby je pak zvládl vykonávat zcela samostatně. Nesmím zapomenout na potřebné právní 
náležitosti, jako je smlouva o zákazu konkurence, hmotné odpovědnosti či plná moc. 
Určitým rizikem je také náhlá indispozice lektora. Z toho důvodu budu 
spolupracovat minimálně se dvěma lektory na jeden předmět, kteří se budou moci 
vzájemně nahradit. 
Další riziko představuje situace, že budu nucena změnit místo výuky, např. 
z důvodu havárie inženýrských sítí či jiného problému v prostoru školy. Proto mám 
v záloze další dvě organizace, které pronajímají své učebny. Jsou to ŽVS Vesna a ZŠ 
Úvoz – obě se nacházejí poblíž Komenského náměstí, dále a Střední polytechnická 
škola, která se nalézá nedaleko od centra u zastávek Celní a Vsetínská. 
 
4.6.1 Ohodnocení rizik 
Výše uvedená rizika jsem dle svého názoru ohodnotila z hlediska závažnosti na 
stupnici 1 – 10, kde 10 znamená nejzávažnější, a také z hlediska pravděpodobnosti 
v intervalu 0 - 1, kde 1 znamená 100% -ní pravděpodobnost. Tyto údaje jsou zapsané 
v tabulce č. 35. 
  
Tabulka 35: Ohodnocení rizik; zdroj: Vlastní zpracování 
Riziko Závažnost Pravděpodobnost výskytu 
Nezískání zákazníků 10 0,3 
Vstup nového konkurenta 7 0,5 
Indispozice podnikatele 7 0,1 
Legislativní změny 3 0,3 
Nutnost změny místa výuky 2 0,1 
Indispozice lektora 1 0,9 
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4.7 Harmonogram realizace 
Gantův diagram zobrazuje sled nejvýznamnějších činností, kterém musím 
vykonat před zahájením podnikání, příp. na jeho počátku. Vytvoření webových stránek 
zadám externí firmě, takže tato činnost mě nebude příliš zatěžovat. Ostatní činnosti 
nejsou příliš časově náročné a lze je vykonávat souběžně. 
 
Tabulka 36: Sled významných činností v začátku podnikání; zdroj: Vlastní zpracování 
Měsíc Červenec Srpen Září 
Týden 27. 28. 29. 30. 31. 32. 33. 34. 35. 36. 37. 38. 
Činnost                         
Vytvoření webových 
stránek                     
Výběr lektorů                      
Výběr + nákup 
tiskárny a příslušenství                 
Ohlášení živnosti                 
Zřízení podnik. účtu + 
vklad                 
Objednávka zářijové 
reklamní kampaně                  
Tvorba plakátů na 
reklamní kampaň                 
Vytvoření kampaní na 
reklamu Sklik                  
Založení účtů na 
sociálních sítích                 
Zajištění pronájmu 
učeben                
Domluva prezentace 
na školách                  
Nákup literatury a 
pomůcek pro lektory                 
Objednávka kampaně 
na slevovém portálu11                 
Nákup literatury pro 
účastníky kurzů                         
                                                 
11
 Tato činnost bude realizována pouze při nedostatečném naplnění kapacit kurzů. 
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Závěr 
Cílem diplomové práce bylo sestavit takový podnikatelský plán, na jehož 
základě je možné vybudovat životaschopný podnik – vzdělávací centrum, které bude 
formou skupinových kurzů připravovat žáky, studenty či pracující na různé typy 
zkoušek, které na ně ve škole čekají. 
Dílčími cíli pak byla analýza konkurence včetně substitutů a analýza 
marketingových možností. 
Z teoretických východisek se v dalších částech práce nejvíce uplatnily kapitoly o 
právních formách podnikání, popis analýz k sestavení podnikatelského plánu a vlastní 
podnikatelský plán. 
V analýze současného stavu byly detailně rozebrány a zkoumány jednotlivé 
složky okolí - obecné okolí, zákazníci a konkurence, které doplnila analýza 
marketingových možností pro navrhovaný typ podnikání. Z těchto poznatků jsem ve 
SWOT analýze identifikovala příležitosti a hrozby pro zamýšlený podnik a také jeho 
potenciální silné a slabé stránky. 
V návrhové části práce jsem představila vlastní podrobný podnikatelský plán, 
který se skládá z popisu podniku, marketingového, organizačního a finančního plánu, 
dále z plánu na dosažení spokojenosti zákazníků, z analýzy rizik a časového 
harmonogramu činností v počátku podnikání. 
Z analýzy Porterova modelu konkurenčních sil vyplynulo, že se v plánované 
oblasti podnikání (Brno) nachází pouze deset přímých konkurentů, kteří navíc často jen 
v mizivém rozsahu nabízejí podobné služby jako má v plánu můj zamýšlený podnik. 
Většina rivalů se také zaměřuje pouze na studenty středních škol. To dává mému 
podniku příležitost, protože chci nabídnout přípravné kurzy také žákům základních škol 
– nejlépe k přijímacím zkouškám na gymnázia, kde není samozřejmé jejich přijetí. 
Naopak hrozbu pro podnik představuje množství a obliba substitutů – zejména domácí 
příprava a individuální doučování. Přesto si myslím, že vzdělávací centrum by si své 
zákazníky našlo. 
Podle poznatků z analýzy marketingových možností (a s návazností na analýzu 
konkurence) jsem se rozhodla zacílit nabídku kurzů zejména na žáky 5., 7. a 9. tříd 
základních škol a současně na studenty posledních ročníků středních škol. Mezi 
nabízené předmětu bude patřit zejména matematika, český jazyk a testy studijních 
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předpokladů, resp. obecné studijní předpoklady. Do nabídky naopak nebudou z důvodu 
obrovské konkurence zařazeny cizí jazyky. Velký důraz budu klást na marketingové 
aktivity a také do nich budu na počátku podnikání investovat relativně vysoké výdaje. 
Z analýzy vyplynulo, že oblasti propagace by měly být tři: První je internet, tzn. 
zobrazování podniku ve výsledcích vyhledávání na prvních místech, internetová 
reklama, sociální sítě či slevové portály. Druhou oblastí je osobní kontakt se zákazníky, 
tzn. nabídka kurzů přímo ve školách a na veletrhu středních škol. Poslední oblastí je 
reklama ve vozidlech MHD a na zastávkách. 
Dílčí cíle práce tedy byly dle mého názoru splněny. 
 
 Ve vlastních návrzích řešení jsem se na základě porovnání jednotlivých forem 
podnikání a oblasti, ve které budu podnikat, rozhodla pro živnostenské podnikání, do 
něhož vložím 80 000,- Kč z vlastních zdrojů. Na základě propočtů pesimistické, 
realistické i optimistické varianty finančního plánu se podnikatelský záměr jeví jako 
rentabilní. Pouze v prvním (kalendářním) roce podnikání, který trvá čtyři měsíce, je 
podnik ve ztrátě, kterou ale s rezervou kryje počáteční vklad, takže peněžní tok je 
v každém okamžiku ve všech variantách pozitivní. V roce 2013 již vykazuje zisk v 
intervalu 186 000,- až 328 000,- Kč. O rok později by mělo podnikání přinést čistý zisk 
v rozpětí 202 000,- až 341 000,- Kč. V roce 2015 pak zisk dosahuje hodnot 231 000,- až 
343 000,- Kč. Měsícem, od kterého budou tržby za kurzy vždy vyšší než výdaje, je ve 
všech variantách leden 2013. 
Cíl diplomové práce tedy považuji za splněný - vytvořený podnikatelský plán by 
měl být v praxi realizovatelný, a proto bych doporučila založit zamýšlené vzdělávací 
centrum. 
 
 
„Vzdělání lidí usnadňuje jejich vedení, ale ztěžuje jejich ovládání; usnadňuje vládnutí, 
ale znemožňuje zotročení.“  
Henry Peter Broughan 
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Přílohy 
Příloha č.1: Dotazník pro absolventy kurzů 
 
Milá studentko, milý studente, 
teď, po poslední lekci, máš jedinečnou příležitost vybalit na nás, co tě na kurzu štvalo 
nebo co bylo naopak „good“. Na začátku je 11 testových otázek, kde Ti dáváme na 
výběr z několika možností, ale na konci máš volné pole působnosti, kde se můžeš 
vyřádit. Pusť se do nás! Uvítáme i tvrdou kritiku (ale zkus to bez sprostých slov), 
protože jedině když  se dozvíme, co děláme blbě, můžeme s tím něco udělat. 
 
1) Jak jsi spokojen(a) s obsahem kurzu, tzn. s probíraným učivem, s příklady, a 
tak…? (zakroužkuj jednu známku, 1 = nejlepší, případně dej možnost „nevím“) 
1 2 3 4 5 Nevím 
 
2) Jak jsi spokojen(a) s lektorem kurzu? (pokud jsi měl(a ) jen jednoho lektora, zakroužkuj 
známku nebo „nevím“ pouze u prvního lektora) 
První lektor(ka):  1 2 3 4 5 Nevím 
Druhý(á) lektor(ka):  1 2 3 4 5 Nevím 
 
3) Jak jsi spokojen(a) s materiály, které jsi v kurzu dostal(a)? (zakroužkuj jednu možnost 
v každém řádku) 
Učebnice  1 2 3 4 5 Nedostal(a) jsem Nevím 
Nakopírované testy 1 2 3 4 5 Nedostal(a) jsem Nevím 
 
4) Co říkáš na počet hodin v kurzu? (zakroužkuj jednu možnost) 
a) Akorát 
b) Mohlo být víc 
c) Mohlo být méně 
d) Nevím 
 
5) A co rozvržení lekcí? (zakroužkuj jednu možnost, případně doplň text) 
a) Akorát 
b) Mohly být místo dvou raději tři lekce (3x 45min) za sebou 1x týdně 
c) Mohla být jedna lekce 2x týdně 
d) Mohly být dvě lekce 2x týdně 
e) Jiná kombinace (prosím uveď jaká):…………………………………………………. 
 
6) Jak se ti líbilo místo, kde probíhala výuka? (zakroužkuj jednu možnost 
1 2 3 4 5 Nevím 
 
7) Jaký máš názor na počet studentů ve třídě vzhledem k ceně kurzu? (zakroužkuj 
jednu možnost, případně doplň konkrétní čísla) 
a) Akorát 
b) Radši kdyby nás bylo méně, i kdyby to stálo víc (uveď prosím aspoň přibližně, jaký 
si představuješ počet žáků a cenu):……………………………………………………… 
c) Radši kdyby nás bylo víc za nižší cenu (uveď prosím aspoň přibližně, jaký si 
představuješ počet žáků a cenu):………………………………………………………… 
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d) Nevím 
 
8) Splnil kurz to, co jsi od něj čekal(a)? 
Ano  Ne  Nevím 
  
9) Jak se ti líbí naše webovky? 
a) Jsou supr 
b) Ujdou 
c) Nic moc 
d) Děsný 
e) Nevím 
 
10) O kurzu ses dozvěděl(a): (zakroužkuj pouze jednu možnost, případně doplň) 
a) Z internetových vyhledávačů (Seznam, Google…) 
b) Od rodičů či prarodičů 
c) Od kamarádů 
d) Na slevovém portálu 
e) Ve škole při prezentaci agentury Doučko Brno 
f) Na veletrhu středních škol 
g) Z reklamy na internetu 
h) Z reklamy v MHD ( = městská hromadná doprava) 
i) Jinak (uveď prosím jak):……………………………………………………………….. 
        
11) Doporučil(a) bys naše kurzy svým kámošům? 
Ano  nevím   ne 
 
 
A teď je to jen Tvoje – napiš nám „na férovku“, co bylo na kurzu fakt dobrý a co Ti 
naopak bylo proti srsti nebo co Ti chybí v naší nabídce kurzů. Uvítáme jakýkoli 
„zlepšovák“! 
…………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………. 
……………………………………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………….
…………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………. 
 
Díky za vyplnění – tvoje názory a připomínky poslouží dalším generacím 
Hodně štěstí u zkoušek přeje Doučko Brno! 
